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Partner fiir Arbeit und Gesundheit

Immobilienkaufleute

.....................................................

Die Immobilienbranche ist eine Wachstumsbranche und bietet
eine Fiille an interessanten Téatigkeiten. Es werden viele Investitio-
nen getatigt, um Wohn- und Gewerberaum zu schaffen und den
Bestand zu erhalten. Gerade in Ballungsgebieten ist Wohnraum
knapp. Deshalb wird kraftig gebaut und vermarktet. AnschlieBend
missen die Immobilien verwaltet werden. Gewohnt wird immer.

Immobilien sind Orte fiir Wohnen, Arbeit, Kultur, Dienstleistung
und Produktion. Sie werden neu gebaut oder instandgehalten,
manchmal aber auch komplett modernisiert. Diese MaRBnahmen
rund um die Immobilien miissen vorbereitet, begleitet und verwal-
tet werden. Dies gilt fiir Eigentumswohnungen, fiir Schulgebaude
oder die vielen gewerblichen Mietflachen z. B. im Bahnhof und am
Flughafen.

Immer mehr Menschen und Unternehmen wollen die Verwaltung
ihrer Immobiliengeschéfte in professionelle Hande von Immobili-
enkaufleuten geben. Deshalb bieten sich den gut ausgebildeten
Immobilienkaufleuten sehr gute Einstiegschancen.

Das berufliche Einsatzfeld von Immobilienkaufleuten ist breit ge-
streut. Arbeitsgeber kénnen beispielsweise sein, familiengefiihr-
ten Hausverwaltungen, grofe Immobiliengesellschaften, die Ge-
werbeflachen und Bestandsimmobilien verwalten sowie Stadte,
Land und Bund.
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Qualifizierung mit IHK-Abschluss

Voraussetzungen und Zielgruppen
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Die Qualifizierung der Immobilienkaufleute setzt eine gute Auffas-
sungsgabe, Lernfahigkeit und Wahrnehmungsgenauigkeit voraus
sowie die Bereitschaft sich mit neuen Medien und Technologien
zu beschaftigen.

Die Qualifizierung ist besonders fiir Personen geeignet, die gerne mit
und fiir Menschen arbeiten.

e (Gute Deutschkenntnisse sowie eine gute sprachliche Ausdrucks-
weise sind erforderlich, ebenso wie ein gutes Zahlenverstandnis,
um Kunden z. B. Betriebskostenabrechnungen zu erkladren.

e Kommunikations- sowie Teamfahigkeit, Kundenorientierung und ein
Denken in Zusammenhéangen runden das Anforderungsprofil ab.

e Berufserfahrungen aus der Baubranche bzw. dem Handwerk,
technisches Verstandnis und Fremdsprachenkenntnisse kdnnen
von Vorteil sein.

e Immobilienkaufleute erledigen ihre Tatigkeit an Bildschirmarbeits-
platzen in kleinen Biirordumen oder in GroRraumbiiros. Dariiber
hinaus sind auch Tatigkeiten im AulRendienst mdglich, z. B. Termi-
ne flir Objektbesichtigung.

e Eine Fahrerlaubnis der Klasse B (friiher Klasse 3) ist von Vorteil
flir AuBendiensttatigkeiten.




Qualifizierungsziel
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Ziel der Qualifizierung der Immo-
bilienkaufleute ist die Erangung
einer ganzheitlichen Integrations-
kompetenz fiir eine schnelle und
dauerhafte Integration in den Ar-
beitsmarkt.

Diese setzt sich aus den nachfolgen-
den fiinf wesentlichen Kernkompe-
tenzen zusammen:

B Fachkompetenz
Hier geht es um die Frage ,Was
kann ich?” und die Entwicklung
der berufsfachlichen Fahigkeiten.

B Sozialkompetenz
Hier steht die Frage ,Wer bin ich?”
im Vordergrund und die Entwick-
lung einer stabilen, kommunikati-
onsfahigen Berufspersonlichkeit.

B Lernkompetenz
Hier steht die Frage ,Wie lerne
ich?” im Zentrum sowie das Schaf-
fen von Voraussetzungen fiir den
Qualifizierungserfolg durch die
Féhigkeit zum selbst gesteuer-
ten Lernen.

B Leistungs- und Gesundheits-
kompetenz
Hier geht es um die Frage ,Wie
gesund und leistungsfahig bin
ich?” und um die Stabilisierung
der Gesundheit und der korper-
lichen Leistungsfahigkeit.

B Arbeits- und Selbstmarketing-
kompetenz
Hier steht die Frage ,Wie prasen-
tiere ich mich?”im Mittelpunkt
sowie die Vermittlung von Stra-
tegien zur Vermarktung der eige-
nen Arbeitskraft angesichts der
Konkurrenzbedingungen des Ar-
beitsmarktes.
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Die in Module eingeteilten Qualifizie-
rungsinhalte werden im Lernunternehmen
handlungsorientiert in Form von Projekt-,
Gruppen- und Einzelarbeit erlernt und bear-
beitet. Ein selbstgesteuertes Lernen sowie
E-Learning-Angebote untermauern und ver-
festigen das Wissen.

Alle Arbeitsauftrage beriicksichtigen dabei die
Integration von verschiedenen Kompetenzan-
forderungen in die einzelnen Qualifizierungs-
einheiten. Bei Bedarf werden individuelle Un-
terstiitzungsangebote (Besondere Hilfen) hin-
zugezogen. Jeder Auftrag reprasentiert dabei
eine vollstdndige Handlung, die aus Analyse,
Planung, Durchfiihrung und Kontrolle besteht.

Die Qualifizierung zeichnet sich unter anderem
durch folgende fachspezifische Inhalte aus:

B Immobilienbewirtschaftung

e Mietvertrdge vorbereiten und
abschlieRen

¢ \Wohnungsiibergabe

e Betriebs- und Heizkosten abrechnen

e Modernisierungskosten ermitteln

e Mieterh6hungen vorbereiten, berechnen
und umsetzen

e Kiindigungen bearbeiten

B Wohnungseigentumsverwaltung
e Eigentlimerversammlungen durchfiihren
und protokolieren
e Hausgeld fir die Eigenttimer verwalten
und abrechnen
e |nstandhaltungsarbeiten einleiten
e Rechtliche Bedingungen kennen lernen

Dauer der Qualifizierung

.....................................

B 24 Monate davon
M 18 Monate im BFW-Lernunternehmen

B 6 Monate Betriebliche Phase
im Unternehmen

....................

B Kaufmannische Steuerung und Kontrolle
e Mietbuchhaltung
e \lorbereitende Arbeiten des Jahresabschlusses
e Interne Kosten- und Leistungsrechnung
sowie Controlling

B Baurecht/Finanzierung/Grundstiickrecht

e Baumalinahmen planen und beauftragen

e Bauzeichnungen erldutern

e Finanzierung- und Anschlussfinanzierung
von Immobilien berechnen

¢ Rechte und Pflichte an einem Grundsttick
kennen lernen

e Grundbuch erldutern

B Marktorientierung und Maklergeschafte
e Kunden akquirieren
¢ Anzeigen und Exposés gestalten
e MarketingmalRnahmen planen und
durchfiihren

B Anwenden einer Fremdsprache
Englisch

B Training mit branchentypischer Software
MS-Office und SAP

B Bewerbungstraining
Bestandteil der Qualifizierung ist ein
durchgangiges Bewerbungstraining auf
Basis des Integrationspaketes lJereit.
Mit diesem wird die Entwicklung der ganz-
heitlichen Integrationskompetenz der Teil-
nehmenden gefordert.

Abschlussdokumente
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m [HK-Abschlusszeugnis
B Zeugnis des BFW Frankfurt am Main

B Zeugnis personaler Kompetenzen
des BFW Frankfurt am Main

Adresse Internet
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Teilnehmeranmeldung

Besuchen Sie uns im Web:
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Direkt unter
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Fax 06101 400-174
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