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Descriere:

Prezentul document a fost elaborat ca rezultat al dezvoltarii analizei ocupationale pentru aria
ocupationali Intermediar in activitatea financiara si comerciala (broker) grupa COR 3311 —
»Agenti si brokeri in domeniul financiar si bancar”.

Ocupatia avuta in vedere in stabilirea ariei ocupationale este:

Intermediar in activitatea financiara si comerciala (broker), cod COR 331103

Activitatea financiar-bancara si comerciald a cunoscut o dezvoltare deosebitda in ultimul
deceniu, 1n special in zona produselor retail, ceea ce a condus la nevoia aparitiei unor
intermediari care sd sprijine procesul de consiliere a consumatorilor de produse financiar-
bancare si comerciale. Chiar dacd evolutiile economice recente au mai franat explozia de
produse, activitatea de intermediere — brokeraj - ramane o veriga cheie in vanzarea produselor
si serviciilor financiare, bancare si comerciale.

Ocupatia Intermediar in activitatea financiara si comerciala (broker) presupune un complex
de activitati si proceduri sistematice ce au ca rezultat promovarea si vanzarea produselor si
serviciilor institutiilor partenere, prin acordarea de consultantd impartiald clientilor, in
conditii de confidentialitate si profesionalism.

Aceastd ocupatie presupune promovarea in mod activ a produselor financiar-bancare si
comerciale, cu scopul vanzarii acestora si obtinerii unui comision de la institutia partenera.
Acest proces presupune crearea unui portofoliu de clienti si consilierea acestora, cu scopul
indrumarii lor in luarea celor mai bune decizii in achizitia unui produs financiar, bancar sau
comercial (standardizat si vandut pe o piata reglementata).

Ocupatia Intermediar in activitatea financiara si comerciala (broker) presupune urmatoarele
responsabilitati majore:

- prospectarea pietei produselor financiar-bancare si comerciale;

- dezvoltarea bazei de clienti;

- acordarea de consultantd la produsele de economisire sau investitie;

- consilierea aferenta produselor de creditare;

- asigurarea asistentei in vanzarea produselor.

De asemenea, pe baza responsabilitdtilor avute, brokerul are o multitudine de atributii
concrete, cum ar fi:

- analizarea pietei produselor financiar-bancare si comerciale;

- evidentierea oportunitatilor de intermediere Tn vanzarea produselor financiar-

bancare si comerciale;

- prezentarea propunerilor de noi parteneriate;

- analizarea segmentelor de consumatori;

- identificarea necesitatilor consumatorilor tinta;

- alocarea strategiei de consiliere;

- administrarea bazei de date;

- identificarea nevoii de economisire a clientului;

- determinarea nivelului aversiunii sau apetitului la risc al clientilor;

- prezentarea solutiei optime de economisire sau investitie;

- solutionarea diferendelor de opinie;

- identificarea nevoii de finantare a clientului;



- determinarea gradului de bonitate al clientului;
- oferirea solutiei personalizate de finantare;

- argumentarea solutiei propuse;

- prezentarea documentatiei aferente produsului;
- Intocmirea dosarului clientului;

- monitorizarea dosarelor in curs de aprobare;

- generarea documentelor post vanzare.

In vederea indeplinirii acestor atributii, brokerul utilizeazi o serie de oferte, materiale
promotionale, mostre (carduri) si trebuie sa dea dovada de politete, amabilitate, solicitudine,
receptivitate, dar si de integritate, perseverentd, flexibilitate, persuasiune, aptitudini de
comunicare §i relationare, orientare spre servirea clientilor si responsabilitate.

Prin urmarea unor programe de formare profesionald in domeniul vanzarilor si dobandirea de
experienta profesionald, broker-ul poate promova la locul de munca, devenind coordonator
echipa vanzari.



Lista unitatilor de competenta

Titluri si categorii de unititi de competenta

Nivel de
responsabilitate

si autonomie

EQF/CNC
Unitati de competenta cheie
Titlul unitatii 1:Comunicare in limba oficiala; 4/3
Titlul unitatii 2: Comunicare in limbi strdine; 3/2
Titlul unitatii 3: Competente de baza Tn matematica, stiinta si tehnologie; 4/3
Titlul unitatii 4: Competente informatice; 4/3
Titlul unitatii 5: Competenta de a invata; 4/3
Titlul unitatii 6: Competente sociale si civice; 4/3
Titlul unitatii 7: Competente antreprenoriale; 4/3
Titlul unitatii 8: Competenta de exprimare culturala. 4/3
Unitati de competenta generale
Titlul unitatii 1: Aplicarea prevederilor legale referitoare la securitatea si 3/2
sandtatea in munca si in domeniul situatiilor de urgenta;
Titlul unitatii 2: Aplicarea programului de cunoagtere a clientelei; 4/3
Titlul unitatii 3: Aplicarea normelor de asigurare a securitatii informatiilor. 4/3
Unitati de competenta specifice
Titlul unitatii 1: Prospectarea pietei produselor financiar-bancare si 4/3
comerciale;
Titlul unitatii 2: Dezvoltarea bazei de clienti; 4/3
Titlul unitatii 3: Acordarea de consultanta la produsele de economisire sau 4/3
investitie;
Titlul unitatii 4: Consilierea aferenta produselor de creditare; 4/3
Titlul unitatii 5: Asigurarea asistentei in vanzarea produselor. 4/3




Aplicarea prevederilor legale referitoare la securitatea si

sdndtatea in munca si in domeniul situatiilor de urgenta

(unitate de competentd generald)

Nivelul de
responsabilitate si
autonomie EQF/CNC:
3/2

Elemente de competenta

Criterii de realizare asociate
rezultatului activitatii descrise de
elementul de competenta

Criterii de realizare asociate
modului de indeplinire a
activitatii descrisa de
elementul de competenta

1.Identifica prevederile
legale referitoare la
Securitate si Sanatate in
Munca

1.1. Prevederile legale referitoare
la Securitate si Sanatate in Munca
sunt identificate in conformitate cu
legislatia nationala in vigoare.

1.2. Prevederile legale referitoare
la Securitate si Sanatate in Munca
sunt identificate conform
instructiunilor interne specifice
referitoare la securitatea si
sdnatatea In munca.

1.3. Prevederile legale referitoare
la Securitate si Sanatate in Munca
sunt identificate conform cu
instructiunile de utilizare date de
producdtorul echipamentelor din
dotare.

Identificarea prevederilor
legale referitoare la Securitate
si Sanatate in Munca se face cu
operativitate.

2. Inlatura situatiile de risc

2.1.Situatiile de risc sunt inldturate
in conformitate cu reglementarile
legale 1n vigoare.

2.2 Situatiile de risc sunt inldturate
conform instructiunilor interne
specifice referitoare la securitatea
si sanatatea in munca.

2.3. Situatiile de risc sunt inlaturate
prin utilizarea echipamentelor de
munca si a celor individuale de
protectie conform prevederilor
legale aplicabile.

Inlaturarea situatiilor de risc se
realizeaza cu atentie $i
responsabilitate.

3. Aplica procedurile de
urgenta si de evacuare

3.1. Procedurile de urgenta si de
evacuare sunt aplicate in
succesiunea prestabilita,
respectand procedurile specifice
locului de munca.

3.2. Procedurile de urgenta si de
evacuare sunt aplicate n
conformitate cu specificitatea
locului unde se realizeaza
activitatea curenta.

3.3. Procedurile de urgenta si de
evacuare sunt aplicate conform

Aplicarea procedurilor de
urgenta si de evacuare se
realizeaza cu corectitudine si
rapiditate.




planului aprobat afisat la loc
vizibil.

Contexte:

Locul si modul de desfasurare a activitatii:

- activitatea se realizeaza la sediul institutiei sau oriunde se realizeaza activitati legate de procesul
de intermediere, in contexte diferite de timp, prin autogestionarea si asumarea responsabilitatii
pentru realizarea activitatilor si adaptarea atitudinilor proprii la circumstante, pentru rezolvarea
problemelor apérute in cadrul procesului de aplicare a prevederilor legale referitoare la securitatea
si sdndtatea in munca si in domeniul situatiilor de urgent;

- activitatea se realizeaza atat individual, cat si in echipa, sub supervizarea sefului de departament.

Gama de variabile:

- documentatie: reglementarile de securitate si Sanatate in munca, instructiunile interne referitoare
la securitatea si sanatatea in munca specifice locului de munca, proceduri interne specifice locului
de munca;

- riscuri: electrocutare, lovire pe cai de circulatie, cadere obiecte si materiale de la indltime,
alunecare, taiere, arsuri etc.;

- echipamente de prim ajutor: usor accesibile si semnalizate corespunzator;

- factori de risc: referitori la mediul de munca, procesul tehnologic, executant;

- tipuri de instructaje: instructaj periodic, instructaj atentional,

- Situatii de urgenta: accidente, cutremure, incendii, explozii, inundatii etc.;

- mijloace de semnalizare: panouri, culori de securitate, semnale luminoase, acustice, comunicare
verbala;

- persoane abilitate: responsabil Norme Specifice de Securitate a Muncii §i situatii de urgenta,
medici, pompieri etc.;

- proceduri de prim ajutor: aplicate in functie de tipul accidentului;

- modalitati de interventie: indepartarea accidentatilor din zona periculoasa, degajarea locului
pentru eliberarea accidentatilor, anuntarea operativa a persoanelor abilitate.

Cunostinte:

- instructiunile interne referitoare la securitatea i sanatatea in munca specifice locului de munca;
- notiuni privind legislatia de securitate si sdnatate Tn munca aplicabila activitatii,

- prevederile producatorului echipamentelor de munca referitoare la securitatea si sanatatea in
munca;

- specificul locului de munca;

- prevederi referitoare la securitatea si sandtatea Tn munca si situatii de urgenta;

- planul de evacuare in caz de incendiu;

- proceduri de urgenta interne;

- proceduri de acordare a primului ajutor.




Aplicarea programului de cunoastere a clientelei

(unitate de competentad generald)

Nivelul de
responsabilitate si
autonomie EQF/CNC:
4/3

Elemente de
competenta

Criterii de realizare asociate
rezultatului activitatii descrise
de elementul de competenta

Criterii de realizare asociate
modului de indeplinire a
activitatii descrisa de
elementul de competenta

1. Analizeaza
reglementarile
legale si interne in
domeniul
cunoasterii
clientelei

1.1. Reglementarile legale si
interne in domeniul cunoasterii
clientelei sunt analizate pentru
asigurarea respectarii masurilor
cu privire la prevenirea spalarii
banilor si finantarii
terorismului.

1.2. Reglementarile legale si
interne in domeniul cunoasterii
clientelei sunt analizate prin
utilizarea surselor interne si
externe de informare.

1.3. Reglementarile legale si
interne in domeniul cunoasterii
clientelei sunt analizate in limita
competentelor prevazute in fisa
postului.

1.4. Reglementarile legale si
interne in domeniul cunoasterii
clientelei sunt analizate in cadrul
instruirilor organizate cu tema
cunoasterii clientelei.

Analizarea reglementarilor se
realizeaza cu rigurozitate si
constiinciozitate.

2. Identifica clasa
de risc a clientilor

2.1. Clasa de risc a clientilor
este identificata prin verificarea
identitatii pe baza documentelor
din categoria celor mai greu de
falsificat sau de obtinut pe cale
ilicitd sub un nume fals.

2.2. Clasa de risc a clientilor
este 1dentificatd prin obtinerea
unor informatii minime
obligatorii despre client.

2.3. Clasa de risc a clientilor
este identificata folosind
aplicatii informatice specifice.

Identificarea clasei de risc a
clientilor se realizeaza cu
acuratete si consecventa.




3. Raporteaza
suspiciunile privind
tranzactiile
financiare

3.1. Suspiciunile sunt raportate
conform reglementarilor legale si
interne privind prevenirea
spalarii banilor si a finantarii
actelor de terorism.

3.2. Suspiciunile sunt raportate
numai catre persoanele
autorizate, conform normelor
interne ale institutiei.

3.3. Suspiciunile sunt raportate
prin intermediul unor aplicatii
informatice specifice interne si
specifice raportarilor catre
autoritati.

Raportarea suspiciunilor privind
tranzactiile financiare se
realizeaza cu promptitudine si
discernamant.

4. Furnizeaza
informatii specifice
despre clienti

4.1. Informatiile specifice despre
clienti sunt furnizate conform
reglementarilor interne de
cunoastere a clientelei si politicii
interne ale fiecarei institutii.

4.2. Informatiile specifice despre
clienti sunt furnizate numai cétre
institutiile abilitate, conform
normelor interne.

4.3. Informatiile specifice
despre clienti sunt furnizate pe
baza analizei clientilor si
tranzactiilor din categoria ce
prezintd un grad de risc potential
mai ridicat, prin calcularea unor
indicatori de risc.

Furnizarea informatiilor
specifice despre clienti se face
cu obiectivitate.

Contexte:

- activitatea se realizeaza la sediul institutiei sau oriunde are loc un contact cu un potential
client, in contexte diferite de timp, prin autogestionarea si asumarea responsabilitatii
pentru realizarea activitatilor si adaptarea atitudinilor proprii la circumstante, pentru
rezolvarea problemelor aparute in cadrul procesului de identificare a clientului;

- activitatea se realizeaza atat individual, cat si in echipd, sub supervizarea sefului de

departament.

Gama de variabile:

- politici si proceduri: in materie de cunoastere a clientelei, de raportare, de pastrare a
evidentelor secundare sau operative, de control intern, evaluare si gestionare a riscurilor,
management de conformitate $i comunicare, pentru a preveni si a impiedica operatiunile

suspecte de spalare a banilor sau finantare a terorismului;

- documente din categoria celor mai greu de falsificat sau de obtinut pe cale ilicita sub un
nume fals: documentele de identitate, emise de o autoritate oficiald, care sa includa o
fotografie a titularului;




- reglementari legale si interne:
- legislatia primara;
- regulile si standardele emise de institutiile de supraveghere;
- conventiile din cadrul pietei, codurile de bune practici promovate de asociatiile din
industrie;

- codurile interne de conduita aplicabile personalului din cadrul institutiei.

- clasa de risc: conform abordarii pe baza clasei de risc a clientilor — risc scazut, mediu,
inalt, inclusiv clasificari intermediare sau normale si de Tnalt risc, dupa caz;

- indicatori de risc in functie de:
- volumul activelor sau veniturilor;
- tipul serviciilor solicitate;
- tipul activitatii desfasurate de client;
- circumstantele economice;
- reputatia tarii de origine;
- plauzibilitatea explicatiilor oferite de client;
- niveluri valorice prestabilite pe categorii de tranzactii etc.

- suspiciuni privind tranzactiile si operatiunile institutiei:
- informatiile transmise intern catre persoana responsabila cu prevenirea spalarii
banilor;

- date transmise catre autoritati etc.

- informatii specifice despre clienti:
- informatiile solicitate de instantele judecdtoresti, organele de urmarire penala;

- date transmise catre alte autoritati cu rol de prevenire si combatere a spalarii
banilor etc.

- autoritati:

- Banca Nationala a Romaniei;

- Comisia Nationald a Valorilor Mobiliare;

- Comisiei de Supraveghere a Asigurarilor;

- Oficiul National de Prevenire si Combatere a Spalarii Banilor;
- organele de urmarire penala etc.

Cunostinte:

- reglementarile legale si interne privind cunoasterea clientelei;
- reglementarile legale si interne privind prevenirea spalarii banilor si a finantarii actelor
de terorism;

- reglementarile privind protectia persoanelor cu privire la prelucrarea datelor cu caracter
personal;

- normele legale si interne privind confidentialitatea datelor si pastrarea secretului
profesional;

- aplicatii informatice specifice.




Aplicarea normelor de asigurare a securitatii

informatiilor

(unitate de competenta generald)

Nivelul de
responsabilitatea si
autonomie
EQF/CNC : 4/3

Elemente de Criterii de realizare asociate Criterii de realizare asociate
competenta rezultatului activititii descrise | modului de indeplinire a
de elementul de competenta activitatii descrisa de
elementul de competenta
1.Asigura 1.1. Securitatea informatiilor este | Asigurarea securitatii
securitatea asigurata conform procedurilor informatiilor se realizeaza cu
informatiilor specifice privind asigurarea confidentialitate si vigilenta.

securitatii informatiilor si celor
privind utilizarea sistemului
informatic.

1.2. Securitatea informatiilor este
asigurata cu respectarea codului
de conduita si a caracteristicilor
informatiilor.

1.3. Securitatea informatiilor este
asigurata in conformitate cu
procedurile specifice privind
sistemul de administrare a
informatiilor.

1.4. Securitatea informatiilor este
asigurata avand in vedere
procedurile specifice privind
administrarea riscului operational
si pe cele privind masurile pentru
situatii de urgenta.

1.5. Securitatea informatiilor este
asigurati cu respectarea
prevederilor legale specifice in
vigoare.

2. Respectd normele
de securitate a
echipamentelor

2.1. Normele de securitate a
echipamentelor sunt respectate
aplicandu-se procedurile specifice
privind utilizarea sistemului
informatic.

2.2. Normele de securitate a
echipamentelor sunt respectate
conform codului de conduita si in
functie de tipul de echipament.
2.3. Normele de securitate a
echipamentelor sunt respectate
conform procedurilor specifice
privind masurile pentru situatii de
urgenta.

Respectarea normelor de
securitate a echipamentelor se
realizeaza permanent $i cu
responsabilitate.
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3. Mentine 3.1. Securitatea proceselor este Mentinerea securitatii
securitatea mentinuta conform procedurilor | proceselor se realizeaza cu
proceselor specifice privind utilizarea seriozitate si rigurozitate.
sistemului informatic, in functie
de tipul procesului.

3.2. Securitatea proceselor este
mentinuta avand 1n vedere
procedurile specifice privind
masurile pentru situatii de
urgenta.

3.3. Securitatea proceselor este
mentinuta cu respectarea
reglementarilor legale specifice in
vigoare.

Contexte:

- activitatea se realizeaza la sediul institutiei sau oriunde se impune, in contexte diferite de
timp, prin autogestionarea i asumarea responsabilitatii pentru realizarea activitatilor de
asigurare a securitatii informatiilor;

- activitatea se realizeaza atat individual, cat si in echipa, sub supervizarea sefului de
departament.

Gama de variabile:

- Securitatea informatiilor se asigura:
- in cadrul institutiei;
- in afara acesteia.

- asigurarea securitatii informatiilor implicd comunicarea cu colegii prin intermediul:
- telefonului;
- faxului;
- e-mail-ului;
- comunicarii directe etc.

- tipuri de informatii:
- informatii privind clientii;
- datele personale;
- tranzactiile;
- institutia;
- salariatii;
- actionarii etc.

- caracteristicile informatiei:
- confidentialitate;
- relevanta;
- accesibilitate;
- integritate;
- credibilitate etc.

- tipuri de echipamente:
- tehnica de calcul si componentele ei;




Nivelul de

responsabilitate si
Prospectarea pietei produselor autonomie
financiar-bancare si comerciale EQF/CNC:
(unitate de competenta specifica)

4/3

- echipamente de comunicatii etc.

- tipuri de procese:
- procese de creditare;
- derularea de operatiuni;
- procese de trezorerie;
- procese de administrare a riscurilor;
- procese de dezvoltare a produselor;
- procese pentru activitati externalizate;
- procese de analiza;
- procese de tranzactionare;
- procese de evaluare;
- procese de intermediere etc.

Cunostinte:

- procedurile specifice privind asigurarea securitatii informatiilor;

- procedurile specifice privind utilizarea sistemului informatic;

-codul de conduita;

- procedurile specifice privind sistemul de administrare a informatiilor;

- procedurile specifice privind masurile pentru situatii de urgenta;

- procedurile specifice privind administrarea riscului operational;

-reglementdrile legale referitoare la activitatea institutiei;

- reglementarile legale referitoare la protectia persoanelor cu privire la prelucrarea datelor
cu caracter personal.




Elemente de
competenta

Criterii de realizare asociate
rezultatului activitatii descrise de
elementul de competenta

Criterii de realizare
asociate modului de
indeplinire a activitatii
descrise de elementul
de competenta

1. Analizeaza piata
produselor financiar-
bancare si comerciale

1.1. Piata produselor financiar-
bancare si comerciale este analizata
conform informatiilor existente in
oferte, prin compararea promotiilor
celor mai atractive ale institutiilor
financiar-bancare si comerciale care
agreeaza intermediari.

1.2. Piata produselor financiar-
bancare si comerciale este analizata
prin utilizarea de metode specifice
de analiza.

1.3. Piata produselor financiar-
bancare si comerciale este analizata
in corelatie cu strategia de
intermediere si directiile de
dezvoltare a firmei.

Analizarea pietei
produselor financiar-
bancare si comerciale se
realizeaza cu
perseverenta si
adaptabilitate.

2. Evidentiaza
oportunitatile de
intermediere in
vanzarea produselor
financiar-bancare si
comerciale

2.1. Oportunitatile de intermediere
sunt evidentiate prin identificarea
de avantaje comparative pe baza
fiselor de produs puse la dispozitie
de fiecare institutie.

2.2. Oportunitatile de intermediere
sunt evidentiate prin utilizarea de
metode specifice de analiza, in
functie de tipul de produs si
institutia care il ofera.

2.3. Oportunitatile de intermediere
sunt evidentiate conform
informatiilor existente in ofertele
institutiilor financiar-bancare si
comerciale.

Evidentierea
oportunitdtilor de
intermediere se
realizeaza dand dovada
de obiectivitate si
Initiativa.

3. Prezintd propunerile
de noi parteneriate

3.1. Propunerile de noi parteneriate
sunt prezentate prin reliefarea
avantajelor comparative extrase pe
baza ofertelor institutiilor din piata.
3.2. Propunerile de noi parteneriate
sunt prezentate prin sintetizarea
promotiilor celor mai atractive ale
institutiilor care agreeaza
intermediari.

3.3. Propunerile de noi parteneriate
sunt prezentate in functie de tipul de
produs si institutia care il ofera, in
corelatie cu strategia de

Prezentarea propunerilor
de noi parteneriate se
realizeaza cu
proactivitate si deschidere
spre nou.
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intermediere si directiile de
dezvoltare a firmei.

Contexte:

- activitatea se realizeaza la sediul firmei sau al institutiei partenere, in contexte diferite
de timp, prin autogestionarea si asumarea responsabilitatii pentru realizarea activitatilor si
adaptarea atitudinilor proprii la circumstante, pentru rezolvarea problemelor aparute in
cadrul proceselor de intermediere;

- activitatea se realizeaza atat individual, cat si in echipa, sub supervizarea
coordonatorului direct;

- instrumente utilizate in cadrul proceselor de intermediere: retea de calculatoare
conectate la Internet, aplicatii informatice specifice, dispozitive de telecomunicatie

adecvate, mostre de produse relevante etc.

Gama de variabile:

- metode specifice de analiza:
- SWOT;
- comparativa,
- diagnostic;
- cantitativa;
- calitativa;
- metodologica etc.

- directiile de dezvoltare a firmei:
- cresterea numarului de produse vandute dintr-0 anumita categorie;
- cresterea profitabilitatii;
- orientarea cdtre sectorul retail sau corporate;
- orientarea catre un sector economic anume;
- intermedierea de produse noi, inovative etc.

- produse financiar-bancare si comerciale intermediate:
- pachete de produse si servicii aferente conturilor curente;
- conturi de economii;
- depozite la termen;
- certificate de depozit;
- carduri de debit;
- credite de consum;
- credite auto;
- credite pentru investitii imobiliare;
- carduri de credit;
- leasing;
- asigurari;
- tranzactii cu unitati de fond;
- actiuni, drepturi,
- indici;
- obligatiuni;
- titluri de stat;
- instrumente financiare derivate;
- platforme specializate pentru tranzactionarea valutelor si altor active;
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- tranzactii de marfuri la burse specializate - metale, produse petroliere, energie etc.

o 1s o o o

Cunostinte:

. (unitate de
- produsele flngnm

ar-

ancar

com%etenté szﬁecif ca
€, comerci

Laufonomio

Nivelul de
responsabilitate si

EQF/CNC:

e st legislatia aferentd gcestora;

- elementele de baza privind cererea si oferta la nivel micro si njaggpeconomic;

- normele si procedurile interne;

Efepresite @ baza de materppided doaraifizh# asddiRentru prodess tipATaaFcaiiyes 1

compcalE
- elemente de statistica de
- elemente de marketing

- codul de etica profesion

privind realizarea analizei de piatd;
- evolutia pietelor monetar-financiare;

rezultatului activitatii descrise de
YeRidhtul de competentii

ala.

asociate modului de
indeplinire a activitatii
descrise de elementul
de competenti
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1. Analizeaza segmente
de consumatori

1.1. Segmentele de consumatori
sunt analizate conform tipologiei
clientilor definite prin legislatia in
vigoare.

1.2. Segmentele de consumatori
sunt analizate in corelatie cu
cerintele de intermediere prevazute
de strategia de dezvoltare a firmei.
1.3. Segmentele de consumatori
sunt analizate prin consultarea
bazelor de date ale clientilor firmei
si utilizarea de feed-back de la
clientii existenti si potentiali.

Analizarea segmentelor
de consumatori se
realizeaza cu initiativa si
obiectivitate.

2. Identifica
necesitatile
consumatorilor tinta

2.1. Necesitatile consumatorilor
tintd sunt identificate conform
tipologiei clientilor definite prin
reglementari interne.

2.2. Necesitatile consumatorilor
tinta sunt identificate prin utilizarea
surselor interne si externe de
informare.

2.3. Necesitatile consumatorilor
tintd sunt identificate prin studierea
inclinatiei spre economii, consum §i
investitii a clientilor potentiali.

2.4. Necesitatile consumatorilor
tinta sunt identificate prin analiza
statisticilor situatiilor financiare ale
segmentelor de consumatori vizate.

Identificarea
necesitatilor
consumatorilor tinta se
realizeaza cu implicare
si rigurozitate.

3. Aloca strategia de
consiliere

3.1. Strategia de consiliere este
alocata in corelatie cu cerintele de
intermediere Tn vanzare prevazute
de strategia de dezvoltare a firmei.
3.2. Strategia de consiliere este
alocata prin utilizarea de feed-back
de la clientii proprii.

3.3. Strategia de consiliere este
alocata in functie de tipul de produs
si de fluxurile de lucru ale
institutiilor partenere.

3.4. Strategia de consiliere este
alocata prin respectarea cerintelor
bugetare aprobate de conducerea
firmei.

Alocarea strategiei de
consiliere se realizeaza
cu flexibilitate si
consecventa.

4. Administreaza baza
de date

4.1. Baza de date este administrata
in functie de categoriile de clienti,
de stadiul fluxului de documente, de

Administrarea bazei de
date se realizeaza cu
autodeterminare si
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stadiul vanzarii produsului. perseverenta.
4.2. Baza de date este administrata
in functie de stadiul de analiza a
dosarului trimis la institutia
partenera.

4.3. Baza de date este administrata
conform procedurilor de
administrare baze de date si
cerintelor cantitative si calitative
solicitate de firma.

4.4. Baza de date este administrata
prin introducerea de noi clienti
potentiali, sortarea pe categorii a
clientilor potentiali si modificarea
datelor conform notificarilor.

Contexte:

- activitatea se realizeaza la sediul firmei sau al institutiei partenere, in contexte diferite
de timp, prin autogestionarea si asumarea responsabilitatii pentru realizarea activitatilor si
adaptarea atitudinilor proprii la circumstante, pentru rezolvarea problemelor aparute in
cadrul proceselor de intermediere;

- activitatea se realizeaza atat individual, cat si in echipa, sub supervizarea
coordonatorului direct;

- instrumente utilizate in cadrul proceselor de intermediere: retea de calculatoare

conectate la Internet, aplicatii informatice specifice, dispozitive de telecomunicatie
adecvate, mostre de produse relevante etc.

Gama de variabile:

- consumatort tinta:

- persoane fizice;

- persoane fizice autorizate;
- institutiile publice;

- organizatii nonprofit;

- societati comerciale etc.;

- directiile de dezvoltare a firmei:
- cresterea numarului de produse vandute dintr-0 anumita categorie;
- cresterea profitabilitatii;
- orientarea catre sectorul retail sau corporate;
- orientarea cdtre un sector economic anume;
- intermedierea de produse noi, inovative etc.

- surse externe de identificare a nevoilor clientilor potentiali tinta:
- necesitatile si asteptarile clientilor existenti si potentiali;
- necesitati ale pietei;
- analiza ciclului de viata a produselor;
- modificari in cerintele legale si de reglementare;
- concurenta etc.

- surse interne de identificare a nevoilor clientilor potentiali tinta:
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- informatii, sugestii din partea salariatilor bancii din subsidiare — din Back Office,

AH — 4 NNL£L

- date referitoare la produsele existente; Nivelul de

- politici si obKebirdarea de consultanti responsabilitate si

- rezulgaparobiuméhs decssonctinidiznchaténvestitie autonomie EQF/CNC:

(unitate de competenta specifica)

- produse financiar-bancare si comerciale intermediate: 413

_ nachete de nroduse s1 servicii aferente conturilor curente:
Elemgsritudiede economil: Criterii de realizare asociate Criterii de realizare
compideptite la termen; | rezultatului activitatii descrise de | asociate modului de

- certificate de depoz telementul de competenta indeplinire a activitatii

- carduri de debit: descrise de elementul

- credite de consum; de competenta

eredite autas

UIcurntc autly,
- credite pentru investitii imobiliare;
- carduri de credit;
- leasing;
- asigurari;
- tranzactii cu unitati de fond;
- actiuni, drepturi;
- indici;
- obligatiuni;
- titluri de stat;
- instrumente financiare derivate;
- platforme specializate pentru tranzactionare valute si alte active;
- tranzactii de marfuri la burse specializate - metale, produse petroliere, energie etc.

Cunostinte:

- tipologia clientilor bancari si nebancari conform normelor interne;

- elemente de baza privind cererea si oferta la nivel micro 1 macroeconomic;
- elemente de marketing privind realizarea analizei de piata;

- elemente informatice privind gestionarea bazelor de date;

- elemente privind planificarea in activitatea de vanzari;

- normele si procedurile interne privind bazele de date;

- Regulamentul de Organizare si Functionare;

- codul de etica profesionala.
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1. Identifica nevoia de
economisire a
clientului

1.1. Nevoia de economisire a
clientului este identificata prin
contactarea directa a acestuia.

1.2. Nevoia de economisire a
clientului este identificata in functie
de caracteristicile produselor de
economisire ale institutiilor
partenere.

1.3. Nevoia de economisire a
clientului este identificata in functie
de restrictiile prevazute in
procedurile si fluxurile de lucru ale
institutiilor partenere.

Identificarea nevoii de
economisire a clientului
se realizeaza dand
dovada de o deplina
orientare catre client si
consecventa.

2. Determina nivelul
aversiunii sau
apetitului la risc al
clientilor

2.1. Nivelul aversiunii sau apetitului
la risc al clientilor este determinat
prin identificarea tipurilor de risc
care pot apdarea pe piata financiar-
bancara si comerciala la produsele
de economisire si investitii.

2.2. Nivelul aversiunii sau apetitului
la risc al clientilor este determinat
prin selectarea tipurilor de risc care
pot afecta activitatea si stabilitatea
financiara ale acestora.

2.3. Nivelul aversiunii sau apetitului
la risc al clientilor este determinat
prin incadrarea intr-0 categorie de
risc acceptat.

2.4. Nivelul aversiunii sau apetitului
la risc al clientilor este determinat
prin analiza functiilor veniturilor
consumatorilor si situatiilor
financiare ale companiilor.

2.5. Nivelul aversiunii sau apetitului
la risc al clientilor este determinat
prin analiza nivelului de utilitate
pentru consumatorii de produse
financiar-bancare si comerciale.

Determinarea nivelului
aversiunii sau apetitului
la risc al clientilor se
realizeaza cu
corectitudine si
responsabilitate.

3. Prezinta solutia
optima de economisire
sau investitie

3.1. Solutia optima de economisire
sau investitie este prezentatd prin
adaptarea la nevoia de economisire
a clientului, in functie de oferta
institutiilor partenere.

3.2. Solutia optima de economisire
sau investitie este prezentata in
functie de termenele preferate si
pentru care clientul este dispus sa
renunte la lichiditate.

3.3. Solutia optima de economisire

Prezentarea solutiei
optime de economisire
sau investitie se

realizeaza cu implicare i

solicitudine.
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sau investitie este prezentatd prin
reliefarea detaliata si transparenta a
caracteristicilor produsului de
economisire sau investitie i prin
evidentierea comparativa a
avantajelor si dezavantajelor
produselor de economisire si

investitii.

4. Solutioneaza 4.1. Diferendele de opinie sunt Solutionarea

diferendele de opinie solutionate prin recomandarea de diferendelor de opinie se
produse conexe care pot diminua realizeaza cu amabilitate
riscul produsului analizat. si persuasiune.

4.2. Diferendele de opinie sunt
solutionate prin pozitionarea
produsului in contextul economic
general si avand 1n vedere evolutiile
previzionate pentru categoria de
produse respective.

4.3. Diferendele de opinie sunt
solutionate cu respectarea codului
de etica profesionala.

Contexte:

- activitatea se realizeaza la sediul firmei sau al institutiei partenere, in contexte diferite
de timp, prin autogestionarea i asumarea responsabilitatii pentru realizarea activitdtilor si
adaptarea atitudinilor proprii la circumstante, pentru rezolvarea problemelor aparute in
cadrul proceselor de intermediere;

- activitatea se realizeaza atat individual, cat si in echipa, sub supervizarea
coordonatorului direct;

- instrumente utilizate in cadrul proceselor de intermediere: documentatie produse,
dispozitive de telecomunicatie adecvate, mostre de produse relevante etc.

Gama de variabile:

- modalitéti de contactare a clientilor:
- telefonic;
- e-mail;
- letric;
- vizite la sediu.

- tipuri de riscuri:
- de pierdere a capitalului investit;
- de rata a dobanzii;
- de curs valutar;
- de lichiditate;
- de volatilitate a activului;
- de faliment al institutiei;
- al contrapartidei;
- operationale;
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- de credit etc.

- caracteristicile produselor financiar-bancare si comerciale:
- eligibilitate;
- documentatie;
- perioada de valabilitate;
- scadentd, termen;
- dobanda, randament;
- comisioane, taxe, speze, prime de risc, alte costuri;
- plafoane, praguri;
- garantare;
- loturi de tranzactionare;
- expunere;
- marja etc.

- tipuri de clienti:
- persoane fizice;
- persoane fizice autorizate, intreprinderi individuale si familiale;
- institutiile publice;
- organizatii nonprofit;
- regii autonome;
- societdti comerciale;
- institutii financiare nebancare;
- institutii financiare bancare;
- fonduri mutuale;
- fonduri de pensii;
- societati de asigurare-reasigurare;
- intreprinderi mici si mijlocii;
- microintreprinderi etc.

- produse financiar-bancare si comerciale intermediate:
- pachete de produse si servicii aferente conturilor curente;
- conturi de economii;
- depozite la termen;
- certificate de depozit;
- carduri de debit;
- credite de consum;
- credite auto;
- credite pentru investitii imobiliare;
- carduri de credit;
- leasing;
- asigurari;
- tranzactii cu unitati de fond;
- actiuni, drepturi,
- indici;
- obligatiuni;
- titluri de stat;
- instrumente financiare derivate;
- platforme specializate pentru tranzactionare valute si alte active;

- tranzactii de marfuri la burse specializate - metale, produse petroliere, energie etc.
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Consilierea aferenta produselor de creditare

Nivelul de
responsabilitate si

autaonaomie F( _)E[( NC-

Cunostinte:
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1. Identifica nevoia de
finantare a clientului

1.1. Nevoia de finantare a clientului
este identificatd prin contactarea
directa a acestuia.

1.2. Nevoia de finantare a clientului
este identificata in functie de
caracteristicile produselor de
creditare ale institutiilor partenere.
1.3. Nevoia de finantare a clientului
este identificata in functie de
restrictiile prevazute in procedurile
si fluxurile de lucru ale institutiilor
partenere.

1.4. Nevoia de finantare a clientului
este identificatd conform codului de
etica profesionala.

Identificarea nevoii de
finantare a clientului se
realizeaza dand dovada
de o deplina orientare
catre client si
perseverenta.

2. Determina gradul de
bonitate a clientului

2.1. Gradul de bonitate a clientului
este determinat prin selectarea
tipurilor de risc care pot afecta
activitatea si stabilitatea financiara
ale acestuia, conform standardelor
cantitative si calitative pentru
produse financiar-bancare si
comerciale.

2.2. Gradul de bonitate a clientului
este determinat prin Incadrarea
acestuia intr-o clasa de risc si
analiza functiilor veniturilor,
consumului si situatiilor financiare
ale companiilor.

2.3. Gradul de bonitate a clientului
este determinat prin identificarea de
garantii care ar putea sa asigure
valoarea imprumutata, conform
modului de calcul al indicatorilor
din fisa de scoring.

Determinarea gradului de
bonitate a clientului se
realizeaza cu atentie si
responsabilitate.

3. Ofera solutia
personalizata de
finantare

3.1. Solutia personalizata de
finantare este oferitd in functie de
eligibilitatea si bonitatea clientului
si de oferta institutiilor partenere.
3.2. Solutia personalizata de
finantare este oferitd in functie de
valutele si termenele agreate
impreuna cu clientul, prin
prezentarea detaliatd si transparenta
a caracteristicilor produsului de
creditare.

3.3. Solutia personalizata de
finantare este oferita prin

Oferirea solutiei
personalizate de finantare
se realizeaza cu

implicare si solicitudine.
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evidentierea comparativa a
avantajelor si dezavantajelor
produselor de creditare.

4. Argumenteaza 4.1. Solutia propusa este Argumentarea solutiei
solutia propusa argumentata prin recomandarea de | propuse se realizeaza cu
p_roduse conexe care pot d_|m|nua politete si persuasiune.
riscul produsului de creditare
propus.

4.2. Solutia propusa este
argumentata prin pozitionarea
produsului 1n contextul economic
general i avand 1n vedere evolutiile
previzionate pentru categoria de
produse de creditare.

4.3. Solutia propusa este
argumentata cu respectarea codului
de etica profesionala.

Contexte:

- activitatea se realizeaza la sediul firmei sau al institutiei partenere, in contexte diferite
de timp, prin autogestionarea si asumarea responsabilitatii pentru realizarea activitatilor si
adaptarea atitudinilor proprii la circumstante, pentru rezolvarea problemelor aparute in
cadrul proceselor de intermediere;

- activitatea se realizeaza atat individual, cat si in echipa, sub supervizarea
coordonatorului direct;

- instrumente utilizate in cadrul proceselor de intermediere: documentatie produse,
dispozitive de telecomunicatie adecvate, mostre de produse relevante etc.

Gama de variabile:

- modalitdti de contactare a clientilor:
- telefonic;
- e-mail;
- letric;
- vizite la sediu.

- caracteristicile produselor financiar-bancare si comerciale:
- eligibilitate;
- documentatie;
- perioada de valabilitate;
- scadentd, termen;
- dobanda, randament;
- comisioane, taxe, speze, prime de risc, alte costuri;
- plafoane, praguri;
- garantare;
- loturi de tranzactionare;
- expunere;
- marja etc.

- tipuri de clienti:
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- persoane fizice;

- persoane fizice autorizate, intreprinderi individuale si familiale;
- institutii publice;

- organizatii nonprofit;

- regii autonome;

- societati comerciale;

- institutii financiare nebancare;

- institutii financiare bancare;

- fonduri mutuale;

- fonduri de pensii;

- societati de asigurare-reasigurare;
- intreprinderi mici si mijlocii;

- microintreprinderi etc.

- produse financiar-bancare si comerciale intermediate:
- pachete de produse si servicii aferente conturilor curente;
- conturi de economii;
- depozite la termen;
- certificate de depozit;
- carduri de debit;
- credite de consum;
- credite auto;
- credite pentru investitii imobiliare;
- carduri de credit;
- leasing;
- asigurdri;
- tranzactii cu unitati de fond;
- actiuni, drepturt;
- indici;
- obligatiuni;
- titluri de stat;
- instrumente financiare derivate;
- platforme specializate pentru tranzactionare valute si alte active;
- tranzactii de marfuri la burse specializate - metale, produse petroliere, energie etc.

- elmente de determinare a eligibilitatii si bonitatii clientilor:
- rezidenta;
- nationalitate;
- varsta;
- vechime in munca;
- stare civila;
- venituri;
- apartenenta la grupuri;
- forma juridica;
- rude, afini cu angajati din banca;
- proprietatea;
- situatii juridice speciale (executdri silite, condamnari, procese pe rol);
- perioada de functionare;
- cifra de afacert;
- garantii;

25



- diagnosticul fiscal etc.

- informatii din fisa de scoring:
- ramura de activitate a clientuluj;

- ocupHEHANGHASIS

- stabilitatea
- varsta clientului;

gitiiatio fomailigls o o1

tentei In vanzarea produselor

H

s FrRelsait gpecificd)

1ontlyg:

Nivelul de
responsabilitate si
autonomie EQF/CNC:

4/3

ElemapigdRcativi a clig
campeteRtde propuse;
- capacitatea de plata a
- relatia cu bancile si al

.I{g,ni,;gfii de realizare asociate
rezultatului activitatii descrise de

ehementyl de gogapgtenta

te institutii etc.

Criterii de realizare
asociate modului de
indeplinire a activitatii
descrise de elementul

Cunostinte:

- portofoliul de produse de creditare pentru care se realizeaza in

de competenta

termedierea;

- legislatia in vigoare aferenta produselor de creditare pentru care se realizeaza

intermedierea;

- reglementarile interne de cunoastere a clientelei,

- tehnici de vanzare;

- functii de scoring pentru determinarea bonitatii clientului;
- tehnici de comunicare si negociere;

- Regulamentul de Organizare i Functionare;

- codul de etica profesionala.
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1. Prezinta
documentatia aferentd
produsului

1.1. Documentatia aferenta
produsului este prezentata prin
utilizarea modalitatilor de abordare
adecvate pentru fiecare categorie de
clienti.

1.2. Documentatia aferenta
produsului este prezentata conform
regulilor de conduita prevazute in
fluxul de lucru agreat cu institutiile
partenere.

1.3. Documentatia aferenta
produsului este prezentata in
conformitate cu procedurile de
lucru ale institutiilor partenere.

Prezentarea
documentatiei aferente
produsului se realizeaza
CU receptivitate si
solicitudine.

2. Intocmeste dosarul
clientului

2.1. Dosarul clientului este Intocmit
prin utilizarea formularisticii
specifice fiecarui produs si fiecarei
institutii partenere.

2.2. Dosarul clientului este Intocmit
conform legislatiei privind
prelucrarea datelor personale ale
clientelei, conform cerintelor de
confidentialitate impuse de
procedurile interne ale firmei si cele
ale institutiilor partenere.

2.3. Dosarul clientului este intocmit
prin utilizarea canalelor de
contactare specifice relatiei cu
clientul.

Intocmirea dosarului
clientului se realizeaza
cu implicare si
rigurozitate.

3. Monitorizeaza
dosarele in curs de
aprobare

3.1. Dosarele in curs de aprobare
sunt monitorizate in functie de tipul
de produs si categoria de clienti.
3.2. Dosarele in curs de aprobare
sunt monitorizate prin utilizarea
mijloacelor de comunicare agreate
cu institutiile partenere.

3.3. Dosarele in curs de aprobare
sunt monitorizate conform codului
de etica profesionala.

Monitorizarea

dosarelor in curs de
aprobare se realizeaza cu
perseverenta si
responsabilitate.

4. Genereaza
documentele post
vanzare

4.1. Documentele post vanzare sunt
generate prin respectarea normelor
privind transmiterea catre clienti a
documentelor suplimentare aferente
produsului vandut.

4.2. Documentele post vanzare sunt
generate prin cuantificarea si
analiza indicatorilor de performanta

Generarea documentelor
post vanzare Se
realizeaza cu
obiectivitate si
promptitudine.
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individuali.

4.3. Documentele post vanzare sunt
generate prin intocmirea de rapoarte
privind produsele vandute.

Contexte:

- activitatea se realizeaza la sediul firmei, al institutiei partenere, al clientului sau in orice
loc adecvat, in contexte diferite de timp, prin autogestionarea i asumarea
responsabilitatii pentru realizarea activitatilor si adaptarea atitudinilor proprii la
circumstante, pentru rezolvarea problemelor aparute in cadrul proceselor de intermediere;
- activitatea se realizeaza atat individual, cat si in echipa, sub supervizarea
coordonatorului direct;

- instrumente utilizate in cadrul proceselor de intermediere: aparatura video,
documentatie produse, dispozitive de telecomunicatie adecvate, mostre de produse
relevante etc.

Gama de variabile:

- tipuri de clienti:
- persoane fizice;
- persoane fizice autorizate, intreprinderi individuale si familiale;
- institutii publice;
- organizatii nonprofit;
- regii autonome;
- societati comerciale;
- institutii financiare nebancare;
- institutii financiare bancare;
- fonduri mutuale;
- fonduri de pensii;
- societati de asigurare-reasigurare;
- intreprinderi mici $1 mijlocii;
- microintreprinderi etc.

- indicatorii de performanta individuali:
- numar de persoane contactate telefonic zilnic;
- numadr de persoane contactate direct zilnic;
- ponderea eligibilitatii clientilor potentiali contactati;
- numarul de produse vandute;
- valoarea adaugata la portofoliul firmei de noi clienti atrasi;
- numarul de vanzari incrucisate etc.

- produse financiar-bancare si comerciale intermediate:
- pachete de produse si servicii aferente conturilor curente;
- conturi de economii;
- depozite la termen;
- certificate de depozit;
- carduri de debit;
- credite de consum;
- credite auto;
- credite pentru investitii imobiliare;
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- carduri de credit;

- leasing;

- asigurari;

- tranzactii cu unitati de fond;

- actiuni, drepturi;

- indici;

- obligatiuni;

- titluri de stat;

- instrumente financiare derivate;

- platforme specializate pentru tranzactionarea valutelor si altor active;
- tranzactii de marfuri la burse specializate - metale, produse petroliere, energie etc.

Cunostinte:

- documentatia aferenta produselor financiar-bancare si comerciale pentru care se
realizeaza intermedierea;

- fluxurile de proces agreate de institutiile partenere;

- Regulamentul de Organizare i Functionare;

- normele si procedurile interne privind documentatia aferenta produselor pentru care se
realizeaza intermedierea;

- codul de etica profesionala.
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Titlul calificarii profesionale
Intermediar in activitatea financiara si comerciala (broker)

Descriere

Ocupatia Intermediar in activitatea financiara si comerciala (broker) presupune un complex
de activitati si proceduri sistematice ce au ca rezultat promovarea si vanzarea produselor si
serviciilor institutiilor partenere, prin acordarea de consultantd impartiala clientilor, in
conditii de confidentialitate si profesionalism.

In vederea indeplinirii acestor atributii, brokerul utilizeazi o serie de oferte, materiale
promotionale, mostre (carduri) si trebuie sa dea dovada de politete, amabilitate, solicitudine,
receptivitate, dar si de integritate, perseverenta, flexibilitate, persuasiune, aptitudini de
comunicare §i relationare, orientare spre servirea clientilor si responsabilitate.

Motivatie

Activitatea financiar-bancara si comerciala a cunoscut o dezvoltare deosebitd in ultimul
deceniu, 1n special in zona produselor retail, ceea ce a condus la nevoia aparitiei unor
intermediari care sd sprijine procesul de consiliere a consumatorilor de produse financiar-
bancare si comerciale. Chiar dacd evolutiile economice recente au mai franat explozia de
produse, activitatea de intermediere — brokeraj - ramane o veriga cheie in vanzarea produselor
si serviciilor financiare, bancare si comerciale.

Conditii de acces
Diploma de absolvire a invatamantului liceal sau document echivalent cu aceasta si un curs
de vanzari produse financiar-bancare si comerciale

Nivelul de studii minim necesar
Studii medii

Rute de progres

Prin urmarea unor programe de formare profesionald in domeniul consultantei financiar-
bancare si dobandirea de experienta profesionala, brokerul poate promova la locul de munca,
devenind coordonator echipd/birou/serviciu/departament vanzari.

Cerinte legislative specifice
Nu este cazul
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Titlul calificirii profesionale: Intermediar in activitatea financiara si comerciala (broker)
Cod RNC:
Nivel: EQF4/CNC3

Lista competentelor profesionale

Cod Denumirea competentei profesionale Nivel Credite
EQF/CNC
. .1 N 4/3
Cl.Comunicare in limba oficiala;
. e e 312
C2.Comunicare in limbi straine;
C3.Competente de baza in matematica, stiinta si 413
tehnologie;
C4.Competente informatice; A/3
C5.Competenta de a invita; 413
. Do 4/3
C6.Competente sociale si civice;
. 4/3
C7.Competente antreprenoriale;
C8.Competenta de exprimare culturala. 4/3
GL1. Aplicarea prevederilor legale referitoare la 32
securitatea si sandtatea in munca si in domeniul
situatiilor de urgenta;
G2. Aplicarea programului de cunoastere a 4/3
clientelei;
G3. Aplicarea normelor de asigurare a securitdtii 4/3
informatiilor.
S1. Prospectarea pietei produselor financiar- 4/3
bancare i comerciale;
S2. Dezvoltarea bazei de clienti; 4/3
S3. Acordarea de consultanta la produsele de 4/3
economisire sau investitie;
S4. Consilierea aferenta produselor de creditare; 4/3
S5. Asigurarea asistentei in vanzarea produselor. 4/3




Competenta profesionala: Aplicarea prevederilor legale referitoare la securitatea i
sandtatea In munca si in domeniul situatiilor de urgenta

Cod:
Nivel EQF/CNC: 3/2
Credite:

Deprinderi

Cunostinte

1. Identifica prevederile legale referitoare la
securitate si sanatate in munca cu
operativitate, in conformitate cu legislatia
nationala 1n vigoare, CU instructiunile
interne specifice referitoare la securitate si
sanatate Tn munca, precum si CU
instructiunile de utilizare date de
producatorul echipamentelor din dotare, la
sediul institutiei sau oriunde se realizeaza
activitati legate de procesul de munca.

2. Inlatura situatiile de risc cu atentie si
responsabilitate, conform instructiunilor
interne specifice referitoare la securitate si
sanatate in munca, prin utilizarea
echipamentelor de munca si a celor
individuale de protectie conform
prevederilor legale aplicabile.

3. Aplica procedurile de urgenta si de
evacuare cu corectitudine si rapiditate, in
succesiunea prestabilita, respectand
procedurile specifice locului unde se
realizeaza activitatea curentd, conform
planului aprobat afisat la loc vizibil.

- instructiunile interne referitoare la securitatea
si sanatatea in munca specifice locului de
munca;

- notiuni privind legislatia de securitate si
sandtate in munca aplicabila activitatii;

- prevederile producatorului echipamentelor de
munca referitoare la securitatea si sanatatea in
munca;

- prevederi referitoare la securitatea si
sandtatea in munca si situatii de urgenta;

- planul de evacuare in caz de incendiu;

- proceduri de urgenta interne;

- proceduri de acordare a primului ajutor.

Metode de evaluare:

Metodele de evaluare considerate adecvate pentru aceastd competentd profesionald sunt:

Deprinderi

Cunostinte

e simulare/ observare directa;

e rapoarte de calitate asupra
procesului realizat de catre
candidati din partea superiorilor
ierarhici.

e test scris;
e Intrebari orale.
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Competenta profesionala: Aplicarea programului de cunoastere a clientelei

Cod:
Nivel EQF/CNC: 4/3
Credite:

Deprinderi

Cunostinte

1. Analizeaza reglementarile legale si
interne in domeniul cunoasterii clientelei
cu rigurozitate si constiinciozitate, pentru
asigurarea respectarii masurilor cu privire
la prevenirea spalarii banilor si finantarii
terorismului, in limita competentelor
prevazute in fisa postului si in cadrul
instruirilor organizate, la sediul institutiei
sau oriunde se realizeaza un contact cu un
potential client.

2. Identifica clasa de risc a clientilor cu
acuratete si consecventa, in conformitate cu
procedurile interne privind riscul,
reglementdrile privind cunoasterea
clientelei in scopul prevenirii spalarii
banilor, folosind aplicatii informatice
specifice.

3. Raporteaza suspiciunile privind
tranzactiile financiare cu promptitudine si
discerndmant, numai catre persoanele
autorizate, conform reglementarilor legale
s1 interne privind prevenirea spalarii banilor
s1 a finantdrii actelor de terorism, folosind
aplicatii informatice specifice.

4. Furnizeaza informatii specifice despre
clienti cu obiectivitate, numai catre
institutiile abilitate, conform
reglementdrilor interne de cunoastere a
clientelei.

- reglementarile legale si interne privind
cunoasterea clientelei;

- reglementarile legale si interne privind
prevenirea spalarii banilor si a finantarii actelor
de terorism;

- reglementarile privind protectia persoanelor
cu privire la prelucrarea datelor cu caracter
personal;

- normele legale si interne privind
confidentialitatea datelor si pastrarea secretului;
- aplicatii informatice specifice.

Metode de evaluare:

Metodele de evaluare considerate adecvate pentru aceastd competentd profesionald sunt:

Deprinderi

Cunostinte

e simulare/ observare directa;

e rapoarte de calitate asupra procesului
si/sau produselor realizate de catre
candidati din partea superiorilor
ierarhici.

e testscris;
e intrebari orale.
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Competenta profesionala: Aplicarea normelor de asigurare a securitatii informatiilor

Cod:
Nivel EQF/CNC: 4/3
Credite:

Deprinderi

Cunostinte

1. Asigura securitatea informatiilor cu
confidentialitate conform procedurilor
specifice Tn domeniu, celor privind
utilizarea sistemului informatic si sistemul
de administrare a informatiilor si cu
respectarea codului de conduita, in cadrul
institutiei, cat si in afara ei.

2. Asigura securitatea informatiilor cu
vigilenta, avand 1n vedere procedurile
specifice privind administrarea riscului
operational si pe cele privind masurile
pentru situatii de urgenta, cu respectarea
prevederilor legale specifice n vigoare,
implicand comunicarea cu colegii prin
intermediul telefonului, faxului, e-mail-
ului, comunicarii directe etc.

3. Respecta normele de securitate a
echipamentelor permanent, conform
procedurilor specifice privind utilizarea
sistemului informatic si celor privind
masurile pentru situatii de urgenta.

4. Respectd normele de securitate a
echipamentelor cu responsabilitate, in
functie de tipul de echipament, conform
codului de conduita.

5. Mentine securitatea proceselor cu
seriozitate si rigurozitate, avand in vedere
procedurile specifice privind utilizarea
sistemului informatic si pe cele privind
masurile pentru situatii de urgenta, in
functie de tipul procesului si cu respectarea
reglementdrilor legale specifice in vigoare.

procedurile specifice privind asigurarea
securitatii informatiilor;

procedurile specifice privind utilizarea
sistemului informatic;

Codul de conduiti;

procedurile specifice privind sistemul de
administrare a informatiilor;

procedurile specifice privind masurile
pentru situatii de urgenta;

procedurile specifice privind administrarea
riscului operational;

reglementdrile legale;

tipurile de informatii;

caracteristicile informatiei;

tipurile de echipamente;

tipurile de procese.

Metode de evaluare:

Metodele de evaluare considerate adecvate pentru aceastd competentd profesionald sunt:

Deprinderi

Cunostinte

e simulare/ observare directa;

e rapoarte de calitate asupra procesului
realizat de catre candidati din partea
superiorilor ierarhici.

test scris
intrebari orale
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Competenta profesionala: Prospectarea pietei produselor financiar-bancare si comerciale

Cod:
Nivel EQF/CNC: 4/3
Credite:

Deprinderi

Cunostinte

1. Analizeaza piata produselor financiar-
bancare si comerciale cu perseverenta si
adaptabilitate, conform informatiilor
existente in oferte, prin compararea
promotiilor celor mai atractive ale
institutiilor financiar-bancare si comerciale
care agreeaza intermediari, in corelatie cu
strategia de intermediere si directiile de
dezvoltare a firmei.

2. Evidentiaza oportunitatile de
intermediere Tn vanzarea produselor
financiar-bancare si comerciale dand
dovada de obiectivitate si initiativa, prin
identificarea de avantaje comparative pe
baza fiselor de produs puse la dispozitie de
fiecare institutie, prin utilizarea de metode
specifice de analiza, la sediul firmei sau al
institutiei partenere, in contexte diferite de
timp.

3. Prezintd propunerile de noi parteneriate
cu proactivitate si deschidere spre nou,
prin sintetizarea promotiilor celor mai
atractive ale institutiilor care agreeaza
intermediari si reliefarea avantajelor
comparative extrase pe baza ofertelor
institutiilor din piata.

- produsele financiar-bancare, comerciale si
legislatia aferentd acestora;

- elementele de baza privind cererea si oferta la
nivel micro si macroeconomic;

- normele si procedurile interne;

- elemente de baza de matematica financiara
aplicatd pentru produse financiar-bancare si
comerciale;

- elemente de statistica descriptiva;

- elemente de marketing privind realizarea
analizei de piata;

- evolutia pietelor monetar-financiare;

- codul de etica profesionala.

Metode de evaluare

Metodele de evaluare considerate adecvate pentru aceastd competentd profesionald sunt:

Deprinderi

Cunostinte

simulare/ observare directd;

e rapoarte de calitate asupra procesului
realizat de catre candidati din partea
colaboratorilor/ superiori ierarhici /
forul tutelar.

e test scris;
e Intrebari orale.
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Competenta profesionala: Dezvoltarea bazei de clienti

Cod:
Nivel EQF/CNC: 4/3
Credite:

Deprinderi

Cunostinte

1. Analizeaza segmentele de consumatori
CU initiativa si obiectivitate, in corelatie cu
cerintele de intermediere prevazute de
strategia de dezvoltare a firmei, prin
consultarea bazelor de date ale clientilor
firmei si utilizarea de feedback de la
clientii existenti si potentiali.

2. Identifica necesitatile consumatorilor
tinta cu implicare si rigurozitate, prin
utilizarea surselor interne si externe de
informare, prin studierea inclinatiei spre
economii, consum §i investitii a clientilor
potentiali si analiza statisticilor situatiilor
financiare ale segmentelor de consumatori
vizate.

3. Aloca strategia de consiliere cu
flexibilitate si consecventa, in functie de
tipul de produs si de fluxurile de lucru ale
institutiilor partenere, prin respectarea
cerintelor bugetare aprobate de conducerea
firmei.

4. Administreaza baza de date cu
autodeterminare si perseverentd, in functie
de categoriile de clienti, de stadiul fluxului
de documente, de stadiul vanzarii
produsului, prin introducerea de noi clienti
potentiali, sortarea pe categorii a clientilor
potentiali i modificarea datelor conform
notificarilor.

- tipologia clientilor bancari si nebancari
conform normelor interne;

- elemente de baza privind cererea si oferta la
nivel micro si macroeconomic;

- elemente de marketing privind realizarea
analizei de piata;

- elemente informatice privind gestionarea
bazelor de date;

- elemente privind planificarea in activitatea de
vanzari;

- normele si procedurile interne privind bazele
de date;

- Regulamentul de Organizare si Functionare;
- codul de etica profesionala.

Metode de evaluare

Metodele de evaluare considerate adecvate pentru aceasta competenta profesionald sunt:

Deprinderi

Cunostinte

e simulare/ observare directa;

e rapoarte de calitate asupra procesului
realizat de catre candidati din partea
colaboratorilor/ superiori ierarhici /
forul tutelar.

e testscris;
e intrebari orale.
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Competenta profesionali: Acordarea de consultanta la produsele de economisire sau

investitie

Cod:

Nivel EQF/CNC: 4/3
Credite:

Deprinderi

Cunostinte

1. Identifica nevoia de economisire dand
dovada de o deplina orientare catre client si
de consecventa, in functie de
caracteristicile produselor de economisire,
de restrictiile prevazute in procedurile si
fluxurile de lucru ale institutiilor partenere.
2. Determina nivelul aversiunii sau
apetitului la risc al clientilor cu
corectitudine si responsabilitate, prin
analiza functiilor veniturilor consumatorilor
si situatiilor financiare ale companiilor,
analiza nivelului de utilitate pentru
consumatorii de produse financiar-bancare
si comerciale si incadrarea lor intr-0
categorie de risc acceptat.

3. Prezinta solutia optima de economisire
sau investitie cu implicare si solicitudine,
prin adaptarea la nevoia de economisire a
clientului, in functie de oferta institutiilor
partenere si de termenele preferate si pentru
care clientul este dispus sd renunte la
lichiditate.

4. Solutioneaza diferendele de opinie cu
amabilitate si persuasiune, prin
pozitionarea produsului in contextul
economic general, avand in vedere
evolutiile previzionate pentru categoria de
produse respective si recomandarea de
produse conexe care pot diminua riscul
produsului analizat.

- portofoliul de produse de economisire si
investitie financiar-bancare si comerciale pentru
care se realizeaza intermedierea;

- legislatia in vigoare aferentd produselor de
economisire sau investitie pentru care se
realizeaza intermedierea;

- reglementarile interne de cunoastere a
clientelei;

- tehnici de vanzare;

- functiile de utilitate relationate cu apetitul sau
aversiunea la risc a clientilor;

- Regulamentul de Organizare si Functionare;

- tehnici de comunicare si negociere;

- codul de etica profesionala.

Metode de evaluare

Metodele de evaluare considerate adecvate pentru aceasta competenta profesionald sunt:

Deprinderi

Cunostinte

e simulare/ observare directa;

e rapoarte de calitate asupra procesului
realizat de catre candidati din partea
colaboratorilor/ superiori ierarhici /
forul tutelar.

e testscris;
e intrebari orale.
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Competenta profesionali: Consilierea aferenta produselor de creditare

Cod:
Nivel EQF/CNC: 4/3
Credite:

Deprinderi

Cunostinte

1. Identifica nevoia de finantare dand
dovada de o deplina orientare catre client si
perseverentd, in functie de caracteristicile
produselor de creditare si de restrictiile
prevazute in procedurile si fluxurile de
lucru ale institutiilor partenere.

2. Determina gradul de bonitate a clientului
cu atentie si responsabilitate, prin
incadrarea acestuia intr-o clasa de risc si
analiza functiilor veniturilor, consumului si
situatiilor financiare ale companiilor,
precum si prin identificarea de garantii care
ar putea sa asigure valoarea imprumutata,
conform modului de calcul al indicatorilor
din fisa de scoring.

3. Ofera solutia personalizata de finantare
cu implicare si solicitudine, in functie de
eligibilitatea si bonitatea clientului, de
oferta institutiilor partenere, de valutele si
termenele agreate impreuna cu clientul,
prin prezentarea detaliata si transparenta a
caracteristicilor produsului de creditare.

4. Argumenteaza solutia propusa cu
politete si persuasiune, prin recomandarea
de produse conexe care pot diminua riscul
produsului de creditare propus, prin
pozitionarea produsului in contextul
economic general si avand in vedere
evolutiile previzionate pentru categoria de
produse de creditare.

- portofoliul de produse de creditare pentru care
se realizeaza intermedierea;

- legislatia in vigoare aferentd produselor de
creditare pentru care se realizeaza
intermedierea;

- reglementarile interne de cunoastere a
clientelei;

- tehnici de vanzare;

- functii de scoring pentru determinarea
bonitatii clientului;

- tehnici de comunicare §i negociere;

- Regulamentul de Organizare si Functionare;
- codul de etica profesionala.

Metode de evaluare

Metodele de evaluare considerate adecvate pentru aceasta competenta profesionala sunt:

Deprinderi

Cunostinte

e simulare/ observare directd;
rapoarte de calitate asupra procesului
realizat de catre candidati din partea
colaboratorilor/ superiori ierarhici /
forul tutelar.

e test scris;
e Intrebari orale.
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Competenta profesionala: Asigurarea asistentei in vanzarea produselor

Cod:
Nivel EQF/CNC: 4/3
Credite:

Deprinderi

Cunostinte

1. Prezinta documentatia aferenta
produsului cu receptivitate si solicitudine,
prin utilizarea modalitatilor de abordare
adecvate pentru fiecare categorie de clienti,
conform regulilor de conduita prevazute in
fluxul de lucru agreat cu institutiile
partenere.

2. Intocmeste dosarul clientului cu
implicare si rigurozitate, prin utilizarea
formularisticii specifice fiecarui produs si
fiecdrei institutii partenere, conform
cerintelor de confidentialitate impuse de
procedurile interne ale firmei si cele ale
institutiilor partenere.

3. Monitorizeaza dosarele 1n curs de
aprobare cu perseverenta si
responsabilitate, prin utilizarea mijloacelor
de comunicare agreate cu institutiile
partenere si conform codului de eticd
profesionala.

4. Genereaza documentele post vanzare cu
obiectivitate si promptitudine, prin
cuantificarea si analiza indicatorilor de
performantd individuali §i intocmirea de
rapoarte privind produsele vandute.

- documentatia aferenta produselor financiar-
bancare si comerciale pentru care se realizeaza
intermedierea;

- fluxurile de proces agreate de institutiile
partenere;

- Regulamentul de Organizare si Functionare;

- normele si procedurile interne privind
documentatia aferentd produselor pentru care se
realizeaza intermedierea;

- codul de etica profesionala.

Metode de evaluare

Metodele de evaluare considerate adecvate pentru aceasta competenta profesionala sunt:

Deprinderi

Cunostinte

simulare/ observare directd;

e rapoarte de calitate asupra procesului
realizat de catre candidati din partea
colaboratorilor/ superiori ierarhici /
forul tutelar.

e test scris;
e Intrebari orale.
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