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Unternehmen haben zwei gute Griinde, Mitarbeiter eng an das Unternehmen zu binden:
Zum einen herrscht auch und gerade in der Immobilienbranche nach wie vor Fachkrafte-
mangel: High Potentials mit Markterfahrung und gutem Netzwerk sind stark gefragt. Zum
anderen geht mit der Abwanderung eines jeden Mitarbeiters wertvolle Zeit verloren. Zeit, die
investiert werden muss, die ,Neuen® mit der Unternehmenskultur und den Prozessen vertraut
zu machen. Gute Netzwerker transferieren zudem nicht nur Know-how: In einigen Fallen
wechseln mit erfolgreichen Mitarbeitern auch Kunden zum neuen Auftraggeber. Weiterbil-
dungsangebote an Mitarbeiter kbnnen den Ausstieg aus dem Personalkarussell unterstiit-
zen.

Mitarbeiter binden heil3t, attraktiver zu sein als der Unternehmenswechsel

Um fir hochqualifizierte Mitarbeiter lohnend zu bleiben, haben Unternehmen unterschiedli-
che Mdglichkeiten. Ein relevantes Instrument zur Mitarbeiterbindung und -gewinnung ist Wei-
terbildung. Unternehmen, die ihre Mitarbeiter kontinuierlich qualifizieren, erhéhen nicht nur
die interne Fachkompetenz. Vielmehr zeigen Firmen, dass sie die Leistung des Mitarbeiters
wirdigen und mit Angeboten zur Weiterbildung eine Voraussetzung fir den nachsten Karrie-
reschritt schaffen. Die Reputation eines Unternehmens — gegeniiber potenziellen Bewerbern
und in der Branche — verbessert sich nachweislich, wenn entsprechende Weiterbildungs-
mafinahmen angeboten werden. Das zeigte wiederholt die TNS Infratest-Studie ,Weiterbil-
dungstrends®, zuletzt in der Ausgabe aus dem Jahr 2013. Besonders attraktive Arbeitgeber
haben die besten Chancen, die jeweiligen Jahrgangsbesten der nachriickenden Young-
Professionals erfolgreich anzusprechen.

Es ist bei allen entstehenden Vorteilen aber anspruchsvoll, Weiterbildungsprozesse in Un-
ternehmen langfristig zu etablieren. Wird die Initiative den Mitarbeitern Uberlassen, nutzen
nur wenige die Chance — weil sie ihre Moglichkeiten nicht kennen, sich eine berufsbegleiten-
de Fortbildung nicht zutrauen oder das personliche Verhaltnis zum Entscheidungsbefugten
einem Antrag auf Weiterbildung keine Erfolgschancen bietet. Die Folge: Einige grundsatzlich
geeignete Mitarbeiter fallen durch das Raster. Werden Weiterbildungsangebote hingegen in
die Unternehmenskultur integriert und kontinuierlich kommuniziert beziehungsweise gefor-
dert, verandert sich die Ausgangslage fur interessierte Mitarbeiter zum Positiven. Vielfach
fallt eine absolvierte Weiterbildung zudem auch gegentiber Kunden positiv auf die Unter-
nehmen zuriick: In der Regel kommunizieren Mitarbeiter die erworbenen Kenntnisse gegen-
Uiber den externen Auftraggebern und starken so zusatzlich das Image ihres Arbeitgebers.

Damit sich der Aufwand lohnt

Bei der Auswahl eines geeigneten Weiterbildungspartners gilt es in der Immobilienbranche,
drei Faktoren zu beachten: Erstens muss das Weiterbildungsinstitut Fachkompetenz fir Im-
mobilienthemen nachweisen kénnen. Ein Beispiel kann die RICS-Zertifizierung sein, denn
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die Immobilienbranche tickt zunehmend angelsachsisch. Studiengange, die von der Vereini-
gung Royal Institution of Chartered Surveyors (RICS) akkreditiert wurden, garantieren die
Einhaltung relevanter Branchenstandards.

Zweitens ist das Renommee der erworbenen Abschlisse fir die zu qualifizierenden Mitar-
beiter wichtig. Insbesondere berufsbegleitende Weiterbildungen werden in der Regel von
Unternehmen oder von den Teilnehmern selbst finanziert. Weiterbildungsinstitute sind des-
halb schnell dem Vorwurf ausgesetzt, Prifungen zu wenig anspruchsvoll zu gestalten, um
die eigenen Kunden nicht zu verargern. Hinweise auf valide und anerkannte Abschliisse ge-
ben unter anderem Zertifizierungen. Beispielsweise wurde die Norm 1SO 29990 speziell fur
das Qualitdtsmanagement von Aus- und Weiterbildungsanbietern entwickelt. Der Standard
garantiert, dass die angebotenen Programme anhand von Arbeitsmarkterfordernissen konzi-
piert sind und standig weiterentwickelt werden.

Relevanter Qualitatsfaktor ist auch die Belastbarkeit des Netzwerks, zu dem die Teilnehmer
eines Studiengangs Zugang erhalten. Erfolg in der Immobilienbranche hangt noch starker als
in anderen Branchen davon ab, die richtigen Multiplikatoren zu kennen. Teilnehmer eines
immobilienwirtschaftlichen Studiengangs profitieren beispielsweise in etwa zu gleichen Tei-
len von den vermittelten Studieninhalten und von den Kontakten, die ihr Netzwerk nach der
Weiterbildung erweitern.

High Potentials — binden statt finden

Unternehmen befinden sich mitten im Wettbewerb um High Potentials: Die Aus-, Fort- und
Weiterbildungsstudie 2013 der IREBS Immobilienakademie und des EBZ Europaisches Bil-
dungszentrum der Wohnungs- und Immobilienwirtschaft zeigte, dass die Teilnehmer den
Fachkraftemangel spiren. Wahrend 2005 erst 33 Prozent einen Trend hin zur erschwerten
Personalrekrutierung erkannten, waren es 2013 bereits 59 Prozent. Unternehmen, die Wei-
terbildungen anbieten, erhéhen ihre Attraktivitat fir Mitarbeiter und Bewerber gegeniiber den
Wettbewerbern. Sie optimieren ihre Rekrutierungskosten, indem sie ihren Ruf fir Bewerber
lohnend gestalten und die Bindung ihrer Mitarbeiter an das Unternehmen erhéhen. Gleich-
zeitig befreien sie ihre Mitarbeiter von dem Zwang, ihr Netzwerk durch Unternehmenswech-
sel zu vergroRRern: Die berufsbegleitende Weiterbildung schafft in der Regel Zugang zu etab-
lierten Alumni-Kreisen, die die Anforderungen an ein belastbares Netzwerk erfillen.

Mitarbeiterqualifikation rechnet sich am Ende

Der Grund fur den Erfolg von Weiterbildungen lasst sich auf eine einfache Formel bringen:
Die Immobilienbranche stellt eine klassische Dienstleistungsbranche dar — entsprechend
lohnend ist eine passgenaue Investition in das eigene Personal. Das Unternehmensergebnis
hangt nicht nur, aber maf3geblich von der Qualitat der erbrachten Leistungen und damit von
der Qualifikation der Mitarbeiter ab. Zugegebenermalien ist es schwierig, den Erfolg einer
jeden einzelnen Personalinvestition in Heller und Pfenning zu belegen. Jedoch ist der kausa-
le Zusammenhang nicht von der Hand zu weisen.
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