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Ausbildung

Erfolgreicher Nachwuchs dank privater Berufsschule

Qualifizierten Nachwuchs zu bekommen und zu halten ist und bleibt eine
groBe Herausforderung fiir die Branche. Zum einen wirkt sich der demogra-
fische Wandel aus. Laut einer Umfrage des GAW Bundesverbands deutscher
Wohnungs- und Immobilienunternehmen haben 38 Prozent seiner Mitglie-
der bereits Schwierigkeiten, offene Stellen zu besetzen. Zum anderen hat die
Immobilienwirtschaft im Vergleich zur Automobilindustrie mit einem relativ
reizlosen Image zu kampfen, beobachten die Autoren. Die BBA - Akademie
der Immobilienwirtschaft e.V. in Berlin will deshalb wahrend der Ausbildung
verstirkt langfristige Perspektiven vermitteln. Im Vordergrund steht dabei

die enge Verzahnung mit Unternehmen.

Im Spatsommer 2013 befragte der GdW
Bundesverband deutscher Wohnungs-
und Immobilienunternehmen seine 3000
Mitgliedsunternehmen nach den derzei-
tigen und kiinftigen Herausforderungen
und MaBnahmen in der Personalent-
wicklung. Als Kernproblem kristallisierte
sich heraus, dass sich aufgrund der all-
gemein bekannten demografischen Ent-
wicklung ein Fachkréftemangel abzeich-
net.

In den kommenden fiinf Jahren werden
9700 Stellen neu zu besetzen sein -
5300 Stellen davon altersbedingt, so die
Umfrageergebnisse. Die liberwiegende
Zahl der offenen Stellen (2 500) wird im
kaufmannischen Bereich anfallen, was
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I6sbar erscheint. GroBere Sorge bereitet
die Stellenbesetzung in den technischen
Abteilungen: 40 Prozent der befragten
Mitglieder erwarten in diesem Bereich
einen Fachkraftemangel. Bezogen auf
den gesamten Personalbestand fallt diese
Prognose mit 30 Prozent zwar etwas
niedriger aus. Das bildet allerdings kei-
nen Anlass zur Entwarnung. Denn in den
vergangenen Jahren hatten:

® 38 Prozent der Befragten bereits
Schwierigkeiten bei der Besetzung
offener Stellen.

® 32 Prozent von ihnen teilweise und
sechs Prozent von ihnen groB3e
Schwierigkeiten, die Stellen addquat
zu besetzen.

©® Bei 67 Prozent der Unternehmen
fehlte es an qualifizierten Bewerbern.

® In acht Prozent der Fille lagen gar
keine Bewerbungen vor.

@ Insgesamt fehlten in 75 Prozent aller
Félle geeignete oder interessierte
Bewerber.

Interessante Perspektiven
vermitteln

Nun mag es sein, dass die Wohnungs-
wirtschaft mit einem relativ drogen
Image kdmpft. Doch sind Themenvielfalt,
geregelte Arbeitszeiten, ein stabiles Ein-
kommen und hohe Arbeitsplatzsicherheit
nicht Faktoren, um als attraktiver Arbeit-
geber wahrgenommen zu werden? Was
kann getan werden, damit Auszubilden-
de sich fiir die Branche interessieren und
dann auch dort bleiben? Um diese Frage
zu beantworten, hilft ein Blick ,lber den
Tellerrand": Branchen wie die Auto- oder

die Pharmaindustrie, aber auch der Fi-
nanzsektor gelten als attraktiver, da sie
mit Personalentwicklungskonzepten und
einem guten Image locken. Gut ausge-
bildeten jungen Menschen wird nicht nur
eine Ausbildung, sondern auch eine mit-
tel- wenn nicht gar langfristige Perspek-
tive geboten - ein gewichtiger Grund, an
dem der Rekrutierungshebel anzusetzen
ware. Folglich sollten Jugendlichen bereits
in den Schulen angemessene und konkre-
te Angebote fir die berufliche Ausbildung
gemacht werden. Das bestatigen auch

die Ergebnisse der 16. Shell-Jugendstudie
aus 2010: Heutige Nachwuchskrafte for-
dern von ihren Arbeitgebern attraktive
Aus- und Fortbildungsmdglichkeiten. Fiir
60 Prozent von ihnen ist dies ausschlag-
gebend bei der Wahl ihres kiinftigen
Arbeitsplatzes.

Ausbildung als
Rekrutierungsmittel

Der Verband der Berlin Brandenburgi-
schen Wohnungsunternehmen (BBU) hat
in Kooperation mit dem Landesverband
freier Wohnungsunternehmen in Berlin
und dem immobilienwirtschaftlichen
Bildungstrager BBA - der Akademie der
Immobilienwirtschaft e.V. (BBA) 2010 die
Initiative ergriffen und in Berlin eine
private Berufsschule gegriindet mit dem
Ziel, eine attraktive Ausbildung zu ge-
wahrleisten. Diese Berufsschule bietet
Unternehmen die Mdglichkeit, die Inhal-
te der fachtheoretischen Ausbildung
mitzugestalten.

Ausbildung ist eine berufliche Weichen-
stellung fiir die Zukunft. Dieser Gedanke
ist keineswegs neu, aber dennoch wert,
betont zu werden. Zwar gibt es in der
Immobilienwirtschaft immer mehr Quer-
einsteiger. Jedoch gilt nach wie vor der
Grundsatz: Wer bei einem Unterneh-
men eine Ausbildung durchlauft, bleibt
- wenn auch nicht dem Unternehmen -
so doch der Branche treu. Diese Inves-
tition zahlt sich folglich aus.

Allerdings zeigt sich, dass die Jungen im
Alter von bis zu 35 Jahren in der Woh-
nungs- und Immobilienwirtschaft gerade
einmal 18 Prozent ausmachen. Wohin-
gegen der Anteil dieser Altersgruppe bei
den deutschen Erwerbstatigen insgesamt
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Ergebnis aus der IHK-Abschlusspriifung Sommer 2013
Immobilien- | Kaufmén- | Wirtschafts- Kunden- Gesamt | Bestehens-
wirtschaft nische und gespréch quote
Steuerung | Sozialkunde
und Doku-
mentation
von 100 Punkten in Prozent
BBA 76 87 83 79 81 94,0
IHK 70 74 78 63 n 774
Berlin*
IHK Brandenburg* 70 70 75 79 74 90,9
IHK bundesweit* 72 73 76 7% 74 91,0

Quelle: Priifungsstatistik der IHK

29 Prozent betragt. Die Jugendarbeits-
losigkeit geht hierzulande seit einigen
Jahren zuriick und der Kampf um talen-
tierte Bewerber zieht an. Fiir Unter-
nehmen besteht folglich akuter Hand-
lungsbedarf.

Veranderungen beruflicher
Herausforderungen

Hinzu kommt, dass ein Mix unterschied-
licher Unternehmensformen und -gro-
Ben die deutsche Wohnungswirtschaft
pragt. GroBe, in prosperierenden Regio-
nen angesiedelte Unternehmen bilden
eine Familie mit teilweise kleinteiligen
oder in schwierigen Markten agierenden
Betrieben. Experten erwarten - insbe-
sondere fiir kleinere Unternehmen -
einen Professionalisierungsdruck infolge
steigender Anspriiche an die Erneuerung
der Wohnungsbestande, sich immer ra-
scher verandernder Rahmensetzungen
durch die Bundes- und Europapolitik,
sich wandelnder Mieterbedirfnisse und
wachsender Anforderungen von Finan-

zierungspartnern. Die Ausbildung sollte
daher so ausgerichtet werden, dass die
Mitarbeiter von morgen bereit und in
der Lage sind, fachlich flexibel reagie-
ren zu konnen.

War es in der Vergangenheit tiblich, dass
Mitarbeiter ein klar abgegrenztes und
sich kaum veranderndes Tatigkeitsfeld
beherrschen mussten, so werden kauf-
mannische Angestellte in Zukunft in der
Lage sein mussen, sich schnell auf veran-
derte Bedingungen einzustellen. Jeder
Einzelne ist gefordert, in wechselnden
Teams zu arbeiten und friih fiir anste-
hende Aufgaben sowie fiir sein soziales
und betriebliches Umfeld Verantwortung
zu libernehmen.

Ziel muss es sein, die Mitarbeiter zu mo-
tivieren, ein Leben lang lernen zu wollen.
Mehr noch, es muss angesichts der Ent-
wicklungen zu den heutigen Zielen ge-
horen, Gber kontinuierliches Lernen in
und von Organisationen Wissen auf- und
auszubauen sowie die bendtigten Inno-
vationen freizusetzen. Nur so werden die
Leistungs- und Wettbewerbsfahigkeit von

Unternehmen gestarkt und Arbeitsplatze
zukunftsfahig. Unternehmen die dies

als Aufgabe erkannt haben, sind bereit,
in die Ausbildung zu investieren. Die
private Berufsschule der BBA startete
2010 mit zwei Klassen (50 Schiilern). Im
Schuljahr 2014/2015 werden bereits vier
neue Klassen aus der Taufe gehoben
und insgesamt 220 Berufsschiiler aus-
gebildet.

Berufsschule als Partner der
Branche

Die Ausbildung zum Immobilienkauf-
mann in der Berufsschule ist Teil eines
integrierten Bildungskonzeptes des Tra-
gers: Von der Basisqualifikation bis hin
zum Master of Business Administration,
Tagungen und Lehrgdngen fiir Bran-
chenspezialisten. Aus- und Weiterbil-
dung wird als Teil des beruflichen Alltags
wahrgenommen und sichert den Unter-
nehmen die Fachkrafte. Entscheidend
fiir die Wahl der Berufsschule ist die
Qualitat der Angebote. Eine gute Be-
rufsschule zeichnet sich deshalb durch
drei Aspekte aus:

1) Die Struktur der Lernfelder orien-
tiert sich an Geschaftsprozessen
der Immobilienwirtschaft. Die Lern-
felder werden durch exemplarische
Handlungssituationen untersetzt.
Ergdnzend zum Rahmenlehrplan
werden die Unterrichtsinhalte in
einem Stoffverteilungsplan mitei-
nander vernetzt.

2) Lehrkrafte treffen sich in Konferen-
zen und gemeinsamen Qualifizie-
rungsmaBnahmen. Dadurch wird eine
engverzahnte Abstimmung zwischen
den Beteiligten des berufsiibergrei-
fenden und berufsbezogenen Bereichs
sowie der in einem Lernfeld unter-
richtenden Lehrkrafte ermdglicht.

3) RegelmiBig Treffen zwischen den
Ausbildungsverantwortlichen in den
Unternehmen und den Verantwort-
lichen der Berufsschule sichern die
enge Verzahnung und Weiterentwick-
lung der Qualitat ab.

In den vergangenen drei Jahren hat sich
in den Unternehmen ein entsprechender
Mentalitatswandel vollzogen: Von einer
Berufsschule als notwendiges Ubel in-
nerhalb der beruflichen Ausbildung hin
zu einer Schule als verlasslichen Partner
und als Teil der Branche. Das beweisen
die erfreulichen Priifungsergebnisse der
Abschlusspriifung 2013. —
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