
mit erst ungünstig am Ende der drei Jahre erfolgen können.
Generell stand die Organisation des Unterrichts zum „Con-
sulting Assistant“ vielfach im zeitlichen Konflikt mit ande-
ren Verpflichtungen der Auszubildenden in der Berufsschule
und im Unternehmen. Die Dauer der Zusatzqualifikation
wurde deshalb auf ein Jahr verkürzt. Die Gesamtstunden-
zahl ist jedoch konstant geblieben. Um die Belastung für die
Betriebe möglichst gering zu halten, wird dabei stärker auf
Projektarbeit im und mit dem Unternehmen und auf Fern-
studium gesetzt. Es sollen künftig ca. 25 % der Ausbildungs-
inhalte auf diesem Weg vermittelt werden. Die restlichen In-
halte werden bevorzugt in „unternehmensfreundlichen“ Zei-
ten (z. B. Samstagvormittag, Ferienzeiten, Blockbildung)
vermittelt, um die Arbeitsausfälle möglichst gering zu hal-
ten. Die von den Auszubildenden investierte Zeit wird dabei
unternehmensintern angerechnet.
Wichtiger Faktor für das Gelingen einer Zusatzqualifika-
tion ist die frühzeitige und enge Einbindung der IHK und
ihres Berufsbildungsausschusses. Die Einführung des Zu-
satzangebotes erfordert eine gewisse Flexibilität hinsicht-
lich der Verwaltungsvorschriften. So sollte beispielsweise
mit der IHK abgestimmt werden, was mit Schülern passiert,
die während der Laufzeit der Zusatzqualifikation ihre Aus-
bildung beenden. Auch ist die rechtzeitige Stellung von
Gestattungsanträgen sinnvoll und notwendig, da Schüler
in diesem Fall aus einem größeren Einzugsgebiet kommen.

AUSBLICK

Nachdem die ersten Erfahrungen mit dem „Consulting As-
sistant“ überwiegend auf positives Feedback von Seiten der
Teilnehmer und Betriebe stoßen, sollen in diesem Jahr die
PR-Maßnahmen verstärkt werden, um den bisher noch eher
geringen Bekanntheitsgrad bei den Unternehmen zu erhö-
hen und die Teilnehmerzahlen zu steigern. Ziel dieser Maß-
nahmen ist es, nach und nach die gewonnen Erfahrungen
der ersten Monate in ein überarbeitetes Konzept einfließen
zu lassen und dies kontinuierlich mit den Teilnehmern und
ausbildenden Unternehmen weiterzuentwickeln. Dann ist
es auch möglich, die Zusatzqualifikation in die Fläche zu
tragen und signifikante Wirkungen im Ausbildungsmarkt
zu erzielen. Weil  hierzu aber das Pro-Bono-Engagement
der Beteiligten nicht mehr ausreicht, werden Förderer und
Sponsoren gesucht.
Insgesamt zeigt das Beispiel des „Consulting Assistant“,
dass die Schaffung von Zusatzqualifikationen ein mög-
licher Weg ist, um schnell und pragmatisch neue Inhalte in
die Berufsausbildung zu integrieren und langfristig die
Ausbildungsquoten zu erhöhen. Dabei ist eine kontinuierli-
che Evaluation und Anpassung des Ausbildungsprogramms
notwendig. Besonderes Augenmerk sollte auf organisatori-
sche Aspekte und eine gute und flexible Zusammenarbeit
mit der IHK gelegt werden. Außerdem erweist sich die ge-
zielte Auswahl und Vorbereitung der Teilnehmer als ein
wesentliches Erfolgskriterium.

Markt- und serviceorientiert:
Immobilienkaufleute

HENRIK SCHWARZ

�Zum 1. August 2006 trat die Verordnung

zum Ausbildungsberuf Immobilienkaufmann /

Immobilienkauffrau in Kraft und löst den bis-

herigen, zuletzt 1996 neu geordneten Ausbil-

dungsberuf Kaufmann/-frau in der Grund-

stücks- und Wohnungswirtschaft ab.

Die alte Ausbildungsordnung wurde grundlegend überar-
beitet und an die neuen Herausforderungen in der Immobi-
lienwirtschaft angepasst. Neben den veränderten Inhalten
im Ausbildungsrahmenplan und dem ebenfalls neu geord-
neten schulischen Rahmenlehrplan wird dies erkennbar
durch den neuen Titel und eine neue Struktur, die durch
wählbare Qualifikationseinheiten ein größeres Spektrum
unterschiedlicher Markt- und Unternehmensprofile abdeckt.

Die Immobilienwirtschaft: Ein wichtiger
Teilbereich der Volkswirtschaft

Jeder Bürger benötigt ein Wohnquartier, jedes Unterneh-
men benötigt Immobilien, um Leistungen zu produzieren.
Die Immobilienwirtschaft ist ein wichtiger Teilbereich der
Volkswirtschaft, und ihre Bedeutung ist seit Anfang der
90er Jahre weiter gestiegen. Das Baugewerbe nicht mitge-
rechnet, lag 2002 der Anteil des Grundstücks- und Woh-
nungswesens an der Brutto-
wertschöpfung der gesamten
Volkswirtschaft bei 12,7%
(RUßIG 2005). Die Branche be-
schäftigte 2003 409.000 Perso-
nen in 137.000 Unternehmen,
die einen Umsatz von 95 Mil-
liarden Euro erwirtschafteten.
Ungefähr 80 % des deutschen
Volksvermögens sind in Im-
mobilien angelegt, Deutsch-
land verfügt damit über das
größte Immobilienvermögen in
Europa. Auch die internatio-
nale Verflechtung der Immobi-
lienwirtschaft hat in den letz-
ten Jahren rapide zugenom-
men. Nach JUST (2005: 26) hat
sich zwischen 2000 und 2004
der Anteil der grenzüber-
schreitenden Immobilieninve-
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Berufliche Qualifikationen

Immobilienkaufleute

• vermieten und bewirtschaften Immobi-

lien

• erwerben, veräußern und vermitteln

Immobilien

• begründen und verwalten Wohnungs-

und Teileigentum

• entwickeln immobilienbezogene Dienst-

leistungen

• betreuen Neubau, Modernisierung und

Sanierung von Immobilien

• entwickeln unternehmens- und kunden-

bezogene Finanzierungskonzepte

• beraten Kunden

• analysieren den Immobilienmarkt und

setzen Marketingkonzepte um

• organisieren und steuern das technische

Gebäudemanagement
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stitionen auf 46,3 % verdoppelt (annähernd 50 Milliarden
Euro). Zu den Hauptfunktionen der Branche gehören die
Bewirtschaftung, der Neubau, die Vermietung, der Verkauf
und die Vermittlung von Immobilien sowie die Bauherren-
betreuung. 
Immobilienkaufleute sind in allen Geschäftsbereichen der
Immobilienwirtschaft tätig. Sie arbeiten in Wohnungsun-
ternehmen, bei Bauträgern, Immobilien- und Projektent-
wicklern, bei Grundstücks-, Vermögens- und Wohnungs-
eigentumsverwaltungen, bei Immobilienmaklern oder in
Immobilienabteilungen von Banken, Bausparkassen, Versi-
cherungen, Industrie- und Handelsunternehmen. Die Zahl
der neu abgeschlossenen Ausbildungsverträge ist in den
letzten zehn Jahren um 40 % gestiegen und lag 2004 bei
2.157. Die Gesamtzahl der Ausbildungsverhältnisse lag
2004 bei 5.417, davon 61,4 % Frauen. Verglichen mit den
kaufmännisch-verwaltenden und dienstleistenden Berufen

insgesamt ist dies eine überdurchschnittliche Entwicklung.
2004 verfügten 58,5 % der auszubildenden Kaufleute in der
Grundstücks- und Wohnungswirtschaft über eine Hoch-
schul- oder Fachhochschulreife, 37% über einen mittleren
Schulabschluss und 4,5 % über einen Hauptschulabschluss.

Entwicklungstrends in der Immobilienwirtschaft

Der neue Titel Immobilienkaufmann/Immobilienkauffrau
ist nicht nur ein neues Etikett, sondern steht für eine er-
weiterte Perspektive und ein weiter ausdifferenziertes Auf-
gaben- und Leistungsspektrum der Immobilienbranche. In-
haltlich und strukturell reagiert die Neuordnung dieses
Ausbildungsberufes auf wesentliche Veränderungen, die
sich in den letzten Jahren in der Immobilienbranche voll-
zogen haben.

KOSTENDRUCK, WETTBEWERB UND KONZENTRATION

VERSCHÄRFT

Auch in der Immobilienbranche hat sich der Konzentrati-
onsprozess in den letzten Jahren verschärft zu Lasten kleine-
rer Makler und Verwalterunternehmen, die stärker unter dem
gestiegenen Kostendruck leiden als größere Unternehmen.
Größere Verwaltungen und Immobilienunternehmen können
durch die Abnahme größerer Mengen (z. B. Strom, Öl) bes-
sere Preise aushandeln. Durch den verschärften Wettbewerb
und die Krise in der Bauwirtschaft steigen darüber hinaus
auch Baufirmen und Architekten in die Immobilienwirt-
schaft ein. Hinzu kommen Banken und Fondsgesellschaften,
die sich zunehmend am Immobilienmarkt beteiligen.

MARKTSEGMENTIERUNG UND BREITERES ANGEBOT

Diesem Konzentrationsprozess in der Immobilienbranche
stehen auf der anderen Seite eine stärkere Ausdifferenzie-
rung des Immobilienmarktes und ein größeres Serviceange-
bot gegenüber. Indem die klassischen Bereiche der Vermitt-
lung und Verwaltung von Immobilien ergänzt werden um
Vermögensmanagement, die Entwicklung von Bauprojek-
ten sowie ein intelligentes Gebäude- und Objektmanage-
ment, das verschiedene Serviceleistungen (z. B. Finanzie-
rung, Sicherheit, Kommunikation, Car Sharing etc.) inte-
griert (Facility Management), differenzieren sich Teilmärkte
heraus, die jeweils eigene Lösungen und damit spezifisches
Fachwissen erfordern. Im Markt für Wohnimmobilien
erfordern z. B. die Teilmärkte für Eigentumswohnungen,
Eigenheime oder Mietshäuser je eigene Lösungen. Bei den
Gewerbeimmobilien werden Büroräume, Ladengeschäfte
oder Industrieflächen unterschieden.
Die Immobilienmärkte in Deutschland befanden sich in den
letzten Jahren (und befinden sich noch) in einer Umbruch-
phase. Durch die Privatisierung von Bahn, Post und Tele-
kom gelangten große Flächen für innerstädtische Entwick-
lungen auf den Markt. Der Wandel von einer Industrie- zu
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Entwicklung der neu abgeschlossenen Ausbildungsverhältnisse im Vergleich 
(1995=100)

Inhalte und Struktur der Ausbildung

1995 1999 2002 2003 2004

Kaufleute in der Grundstücks- und Wohnungswirtschaft
140,0

130,0

120,0

110,0

100,0

90,0

80,0

Kaufm.-verwaltende u. dienst-
leistende Berufe insgesamt

Kaufleute in der Grundstücks- und Wohnungswirtschaft 2004
Neu abgeschlossene Ausbildungsverträge 2.157
Ausbildungsverträge insgesamt 5.417

darunter Frauen     61,4%
Vorzeitig aufgelöste Ausbildungsverträge 14,6% (20,3)*
Prüfungserfolgsquote 84,2% (88,4)
Hauptschulabschluss 4,5% (19,2)
Mittlerer Schulabschluss 35,2% (49,7)
Abitur /Fachhochschulreife 58,5% (25,1)
*) Kaufm.-verwaltende u. dienstleistende Berufe insgesamt

Inhalte und Struktur der Ausbildung

Wahlpflichtbereich (2 aus 5)
W1: Steuerung und Kontrolle im Unternehmen

W2: Gebäudemanagement

W3: Maklergeschäfte

W4: Bauprojektmanagement

W5: Wohnungseigentumsverwaltung

Gemeinsame Ausbildungsinhalte
Begleitung von Bauvorhaben

Erwerb, Veräußerung und Vermittlung von Immobilien

Immobilienbeschaffung

Marktorientierung

Kaufmännische Steuerung und Kontrolle

Organisation, Information und Kommunikation

Der Ausbildungsbetrieb

4 M.

4 M.

28 M.



einer Dienstleistungsgesellschaft führt zu einem großen
Potenzial an Industriebrachen, deren Entwicklung und
zukünftige Nutzung ein wichtiges Thema für die Immobi-
lienwirtschaft darstellen.

EINFLUSS RECHTLICHER REGELUNGEN

Der Immobilienmarkt wird stark tangiert durch gesetzliche
Regelungen und Vorschriften aus verschiedenen Bereichen,
z. B. Baurecht, Mietrecht, Vermögensrecht, Sozialrecht oder
Umweltrecht. Fachkräfte müssen die entsprechenden
Regelungen anwenden und bei Änderungen entsprechend
reagieren können, zum Beispiel auf Veränderungen bei
staatlichen Förderprogrammen wie der Eigenheimzulage,
Änderungen im sozialen Wohnungsbau oder rechtlichen
Anpassungen auf europäischer Ebene. 

DEMOGRAPHISCHE ENTWICKLUNGEN

Die Alterung der Gesellschaft hat einen starken Einfluss auf
die Immobilienwirtschaft. Die Anpassung von Wohnungs-
größen, der Infrastruktur und sonstiger Service- und
Betreuungsleistungen an die Bedürfnisse von Senioren
(z. B. Betreutes Wohnen) wird an Bedeutung gewinnen und
zu spezialisierten Angeboten führen. Beispielsweise wird
der wachsende Anteil privater Altersvorsorge die Bedeu-
tung von Vermögensanlagen in Haus- und Grundbesitz
weiter erhöhen. 
Eine erwartete Bevölkerungsabnahme bis 2050 auf 60–75
Mio. Menschen wird zwar zu Überkapazitäten in der Woh-
nungswirtschaft führen. Bis mindestens 2020 jedoch wer-
den die Nachfragerückgänge aufgrund der sinkenden Be-
völkerungszahl durch das gegenwärtige Haushaltsbildungs-
verhalten überkompensiert. Das Bundesamt für Bauwesen
und Raumordnung prognostiziert, dass bis zum Jahre 2017
die Zahl der Haushalte um 1,1 Millionen steigen wird. Dies
entspricht einer Zunahme von 2,9 % (BBR 2004).

Immobilienkaufleute – fit auf verschiedenen
Feldern

Ausgehend von den oben skizzierten Entwicklungen in der
Immobilienwirtschaft sind Struktur und Inhalt der neuen
Ausbildungsordnung gegenüber der alten Ausbildungsord-
nung aus dem Jahre 1996 gründlich überarbeitet worden.
Die dreijährige Ausbildung gliedert sich nun in einen ge-
meinsamen Teil mit verpflichtenden Inhalten sowie einen
Wahlpflichtbereich, der im dritten Ausbildungsjahr die
Wahl von zwei Wahlqualifikationseinheiten aus einem Set
von fünf Alternativen vorsieht. (vgl. Kasten) Der gemein-
same Ausbildungsanteil kombiniert die klassischen The-
menfelder der Immobilienwirtschaft wie Immobilienbewirt-
schaftung, Erwerb, Veräußerung und Vermittlung von Im-
mobilien sowie Begleitung von Bauvorhaben mit einer
stärkeren Betonung der Kunden- und Marktorientierung.

Die neue Struktur der Wahlbe-
reiche ermöglicht darüber hin-
aus eine bessere Abbildung
des immobilienwirtschaftli-
chen Leistungsspektrums und
damit eine passgenauere und
zukunftsoffenere Ausrichtung
der Ausbildung an die Anfor-
derungen in der Branche, wo-
bei insbesondere die Möglich-
keiten zur Ausbildung in den
Bereichen Maklergeschäfte
und Gebäudemanagement aus-
geweitet wurden.

WAS IST NEU?

Folgende Ausbildungsinhalte
werden in der neuen Ausbil-
dungsordnung stärker betont oder neu formuliert:
• Kundenorientierte Kommunikation (Gesprächsführung,

Beratung und Verkauf);
• Marketing (Entwicklungsstrategien, Umsetzung von Mar-

ketingkonzepten, Werbung, Öffentlichkeitsarbeit);
• Verwaltung gewerblicher Objekte;
• Steuern und Versicherungen (hier insbesondere Steuer-

arten und Versicherungsrisiken für Immobilien);
• Anwenden einer Fremdsprache bei Fachaufgaben;
• Technisches Gebäudemanagement (u. a. Organisation der

technischen Gebäudebetreuung, Fuhrparkmanagement);
• Maklergeschäfte.

Während das Gebäudemanagement neu in die Ausbil-
dungsordnung aufgenommen worden ist, vertiefen die
Wahlbausteine Steuerung und Kontrolle im Unternehmen,
Maklergeschäfte, Bauprojektmanagement und Wohnungsei-
gentumsverwaltung die Inhalte des gemeinsamen Teils der
Ausbildungsordnung.
Auf der Basis der Bearbeitung einer praxisbezogenen Auf-
gabe aus einer der gewählten Qualifikationseinheiten findet
die mündliche Prüfung jetzt in Form eines Kundenbera-
tungsgesprächs oder einer Teambesprechung statt, je nach
Inhalt der zugrunde gelegten Wahlqualifikationseinheit.

Fazit

Die neue Ausbildungsstruktur verbreitert in der Summe das
Angebot an Qualifikationsinhalten, insbesondere in den
Bereichen technisches Gebäudemanagement und Makler-
geschäfte. Zugleich bieten die Wahlqualifikationseinheiten
den Betrieben die Möglichkeit der differenzierten und ver-
tieften Ausbildung entsprechend ihrem jeweiligen Profil am
Markt. Die neue Ausbildungsordnung folgt damit der Aus-
differenzierung des Immobilienmarktes und spricht eine
größere Zahl potenzieller Ausbildungsbetriebe an. �
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