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Arbeitgeber ergreifen Initiative zur Kaufkraftsicherung.

Angesicht der anstehenden Inflation
und der dadurch bedingeten Ent-
wertung hat die Tarifkommission des
Fachverbandes fiir Land und Bauma-
schinentechnik NRW die Initiative fiir
vorzeitige Tarifverhandlungen ergrif-
fen. Am 4. Juli kamen die Vertreter
von Arbeitgeber- und Arbeitnehmer-
seite in Bocholt zu Gesprachen zu-
sammen.

Nach einem intensiven Austausch
uber die aktuelle Branchensituation
und moglichen Perspektiven fir die
weitere konjunkturelle Entwicklung
und die Situation auf dem Arbeits-
markt nahm die Arbeitnehmerseite
das Angebot der Arbeitgeber entge-
gen, die tariflichen Lohne und Gehal-
ter mit Wirkung zum 1. August um 5 %
zu erhohen.

Prasident Fachverband H.-G. Mors

Zusammen mit der Anfang dieses
Jahres bereits vorgenommenen Ent-
geltanhebung um 1,3 % bedeutet
dies eine Steigerung um etwa 6,5 %.
Dies entspricht dem Tarifergebnis fur
die nordwestdeutsche Stahlindustrie.
Zusatzlich zu der pauschalen Erho-
hung aller Lohne und Gehalter

verstandigte man sich vor dem Hin-
tergrund der Rechtslage auf die Ab-
schaffung der Altersdifferenzierung
in Lohngruppe 1. Die Betrage der
Gehaltsgruppe 1 fiir das 1. und 2. Be-
schaftigungsjahr wurden mit Blick
auf den ab dem 1. Oktober geltenden
neuen Mindestlohn angepasst.

Eigentlich hatten Tarifverhandlungen
erst zu Beginn des nachsten Jahres
wieder stattfinden sollen. Die derzei-
tigen Tarifvertrage hatten noch eine
Laufzeit bis zum Jahresende.
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Die Forderung der IG Metall, auch
die Ausbildungsvergiitungen erneut
deutlich anzuheben, wies die Arbeit-
geberseite zuriick. Hierliber wolle
man nach Ablauf des entsprechenden
Tarifwerks erneut nachdenken. Zum
jetzigen Zeitpunkt sei die weit lber-
wiegende Zahl der Ausbildungsver-
haltnisse ohnehin zu den bisherigen
Konditionen bereits abgeschlossen
worden.

Die aktuellen Tarifvertrage
konnen unter
www.nrw.landbautechnik.de
abgerufen werden.
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Die Bewerbungen im Handwerk sind weiterhin riicklaufig. Weniger Auszubildende bedeuten weniger
Fachkrafte. Ausbildungsberufe im Handwerk erscheinen unattraktiv und zeigen in den Kopfen der Jugend-

lichen keine Karrieremoglichkeiten auf.

Schiiler der Abgangsklassen werden vorrangig auf eine
akademische Ausbildung vorbereitet und die Chancen in
einem dualen Bildungssystem werden nicht deutlich ge-
nug aufgezeigt und beleuchtet. Jugendliche wollen zu-
erst studieren - oder sie bekommen es nahegelegt - nicht
zuletzt durch das Elternhaus, Politik und Gesellschaft.
Eine handwerkliche Ausbildung erscheint in den Augen
junger Leute nicht mehr gut genug, obwohl sie viele Mog-
lichkeiten und gute Zukunftsaussichten birgt. Dadurch
bleiben viele Ausbildungsplatze unbesetzt. Eine weitere
Herausforderung zeigt sich in der Entwicklung der Ausbil-
dungsberufe und den notwendigen Qualifikationen von
Bewerbern. Der Beruf des Land- und Baumschinenmecha-
tronikers beispielsweise hat sich stark gewandelt und die
Anspriiche sind gestiegen. Es geht nicht mehr nur rein ums
"Schrauben", auch digital miissen die Bewerber fit genug
sein.

Blinder Fleck im Auge der Schulabganger

Interview mit Oliver Kramer (v. L.). Er ist Hauptgeschafts-
flihrer der Kreishandwerkerschaft in der Region Bonn-
Rhein-Sieg.

[

Sensor: Sie sehen die Fachkraftesituation in den fahr-
zeugtechnischen Handwerken kritisch. Warum?

Kramer: "Es stimmt, dem duReren Anschein nach man-
gelt es uns noch nicht an Auszubildenden, wenn es auch
nur eine Frage der Zeit zu sein scheint. Der Kern des Pro-
blems liegt aber tiefer. Es beginnt schon bei der Suche
nach dem passenden Auszubildenden. Haben sich vor ei-
nigen Jahren noch etwa 20 potenzielle Azubis auf einen
ausgeschriebenen Ausbildungsplatz beworben, sind es
heute noch etwa 2 bis 3."

Sensor: Die ausgeschriebenen Ausbildungsplatze lassen
sich also aktuell noch besetzen?

Kramer: "Ja, es gibt noch Bewerber. Entscheidend sind
jedoch die gesunkenen Bewerberzahlen pro Ausbildungs-

platz und die damit einhergehende geringere Selekti-
onsmoglichkeit bei der Wahl des Auszubildenden. Dem
Handwerk fehlt es schlicht an Bewerbern mit dem noti-
gen Potenzial, um sie zu qualifizierten Fachkraften auszu-
bilden. Diese werden mehr denn je im herausfordernden
Berufsalltag gebraucht. Denn gerade die fahrzeugtechni-
schen Berufe sind schon anspruchsvoll und werden im-
mer anspruchsvoller."

Sensor: Worin sehen Sie die Griinde dafiir?

Kramer: "Der Fokus der Jugendlichen, Eltern und auch
der Lehrer in den weiterfiihrenden Schulen ist bei der
Berufswahl derzeit zu wenig auf das Handwerk gerichtet.
Aufgrund der prozentual deutlich gestiegenen Abiturien-
tenzahlen stromen viele junge Menschen in die Hochschu-
len, um ein Studium zu beginnen. In der Vergangenheit
gab es viel mehr Absolventen von Haupt- und Realschu-
len. Die haben ihre berufliche Zukunft eher im Handwerk
gesehen. Dieser ,blinde Fleck’, wenn es um die Wahrneh-
mung der Chancen einer Handwerksausbildung geht, ist
ein echtes Phanomen.”

Sensor: Wie kann man dieses Problem l6sen?

Kramer: "Zunachst gilt es, die Attraktivitat des Berufs
aufzuzeigen, denn letztlich hat das Kfz-Handwerk immer
noch eine hohe Anziehungskraft. Die neuen Themenfelder
wie die alternativen Antriebskonzepte mit E-Mobilitat so-
wie die Datenverarbeitung und Vernetzung der Fahrzeuge
zeigen die Zukunftsorientiertheit der Branche. Damit bie-
ten gerade die fahrzeugtechnischen Berufe viel in Sachen
Weiterbildung, Karriere und Zukunftssicherheit. Es gibt sie
noch, die Spitzenfachkrafte der Zukunft. Es ist nur schwie-
riger geworden, sie zu finden oder als Betrieb von lhnen
gefunden zu werden. Deshalb miissen die Ausbildungs-
betriebe die Initiative ergreifen, um sich selbst wieder ins
Blickfeld potentieller Azubis zu riicken.”

Fisch sucht Fahrrad - MalRnahmen zur Azubigewinnung

Im Umgang mit diesem Problem gibt es bereits erste Lo-
sungen. So hat die Kreishandwerkerschaft Bergisches
Land ein Projekt ins Leben gerufen, das den Zugang zur
Zielgruppe fiir Kfz-Betriebe vereinfachen soll.

»Wie gelingt es, regionale Matchingprozesse so zu gestal-
ten, dass Schiilerinnen und Schiiler und Ausbildungs-
betriebe wieder passgenauer und schneller zueinander
finden?“

Mit dieser Leitfrage beschaftigte sich die Kreishandwer-
kerschaft Bergisches Land in der Vergangenheit intensiv
und entwarf ein Konzept, um Betriebe und ausbildungs-
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interessierte Jugendliche zusammenzubringen und damit
die aktuelle Situation auf dem Ausbildungsstellenmarkt
zu entspannen. So entstand die Idee zum Onlinebewer-
berbuch und die KH Bergisches Land startete mit der Ent-
wicklung.

Grundidee des Onlinebewerberbuchs war es, den klassi-
schen Bewerbungsprozess umzudrehen und mit einem
digitalen, innovativen Matchingtool nicht nur suchende
Jugendliche anzusprechen, sondern vor allen Dingen Be-
triebe zu aktivieren und einzubinden, nach dem Motto:
~Betroffene (Betriebe) zu Beteiligten machen® - Bewer-
bung also mal andersrum! Der Vorteil fiir die Betriebe: Sie
mussen nicht mehr auf eingehende Bewerbungen warten,
sondern haben die Moglichkeit schnell, unkompliziert und
kostenfrei aktiv auf die Suche zu gehen und passende Be-
werber flir ihren Betrieb zu finden und zu begeistern. Die
Nutzung ist fiir beide Seiten ganz einfach: in Zusammen-
arbeit mit den ortsansassigen Schulen, erstellen die Schii-
lerinnen und Schiiler der Abgangsklassen im Onlinebe-
werberbuch ihr Profil und legen einen Steckbrief an, der
zum zentralen Element ihres Profils wird. Obendrein lasst
sich der Steckbrief sogar in einen Lebenslauf umwandeln.

Suchende Betriebe kdnnen nach erfolgreicher Registrie-
rung und mit Hilfe von Stichworten auf Azubi-Suche gehen
und fiir sie interessante Kandidaten direkt kontaktieren
und sich als Ausbildungsbetriebe und kiinftige Arbeitge-
ber anbieten.Bis heute wurden liber das Onlinebewerber-
buch bereits mehr als 750 Steckbriefe veroffentlicht, 253
Ausbildungsbetriebe registriert und iber 650 Nachrichten
versendet. Auch andere Regionen haben das Tool mittler-
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weile fir sich entdeckt. Weitere Informationen gibt es auf:
www.onlinebewerberbuch.de.

Scheitern als Chance: Studienabbrecher

Als potentielle Fachkrafte fiir Kfz-Betriebe werden sie
haufig noch tibersehen: Studienabbrecher. Das Abitur hat
sich mittlerweile zum Standardabschluss gewandelt. Noch
nie haben so viele junge Menschen sich fiir ein Studium
entschieden. Doch viele scheitern. Die Griinde, warum ein
Studium nicht zu Ende geflihrt wird, sind vielfaltig. Flir den
Einen ist das Studium zu theorieorientiert, vermisst wird
der Bezug zur Lebenswelt, ein anderer ist mit den Anforde-
rungen der Selbstorganisation Giberfordert und manchem
geht schlichtweg das Geld aus. Etwa jeder dritte bricht ab
und sucht nach neuen beruflichen Perspektiven. In den
technischen Studiengangen ist die Zahl sogar noch hoher.

Eine wahre Fundgrube fiir geeignete Fachkrafte, die zu-
mindest die entscheidenden Basisfahigkeiten besitzen.
EinedualeAusbildungim Land-und Baumaschinen-Hand-
werk hat Bewerbern einiges zu bieten: Leidenschaft im Be-
ruf, Praxiserfahrung, eine feste Struktur sowie eine gere-
gelte Ausbildungs- und Aufstiegsplanung. Vor allem tber
Social-Media und aktive Ansprache durch eigene Mitarbei-
ter, kann der Betrieb haufig Ausbildungswillige erreichen.
Das "Zweite-Chance-Prinzip“ wird von vielen Umsteigern
angenommen. Sie absolvieren haufig zielstrebiger ihre
Ausbildung als viele jiingere aber minderqualifizierte Kan-
didaten. Diese Quelle, an Fachfachkraften fiir ,morgen“
zu kommen, sollte sich der Betrieb nicht entgehen lassen.

Das verflixte siebte Jahr

Der gesetzliche Mindestlohn steigt im
Oktober auf 12 €.

Gedacht war das mal anders: als mit dem Mindestlohnge-
setz im Jahre 2015 der Mindestlohn in Hohe von 8,50 €
kam, hatte noch keiner gedacht, dass sieben Jahre spater
wieder die Regierung initiativ werden und die Hohe des
Mindestlohns gesetzlich regeln wird. Dafiir zustandig ist
eigentlich ein eigens dafiir ins Leben gerufene Experten-
gremium, die paritatisch besetzte sog. Mindestlohnkom-
mission. Die befindet in regelmaRigen Abstanden dariber,
ob der in ganz Deutschland geltende Mindestlohn noch
angemessen ist.

Seitdem 1. Julidieses Jahres liegt er bei 10,45 €. Das reich-
te der Regierungskoalition aber offenbar nicht, so dass sie
die Mindestlohnkommission temporar auf das Abstellgleis
gestellt hat und durch eine Anderung des Mindestlohnge-
setzes die 12 € ab dem 1. Oktober 2022 per Gesetz anord-
net. Der Mindestlohn gilt fiir alle Arbeitnehmer unabhan-
gig von der Branche und darf weder durch Arbeits- noch
Tarifvertrag unterschritten werden. Anders Ubrigens die
AZUBI-Vergltung: sie ist kein Arbeitsentgelt und fallt da-
her nicht unter das Mindestlohngesetz.

Es gibt aber auch eine gesetzliche Mindestausbildungs-
vergltung. Die liegt 2022 bei 585 € fiir das erste Lehrjahr.

Auswirkungen auf LBT-Betriebe in NRW

Weil die Tariflohne in NRW durchweg tiber dem gesetz-
lichen Mindestlohn liegen, andert sich fiir Betriebe, die
nach Tarif zahlen, nichts (s. Infos zum diesjahrigen Tarif-
abschluss auf https://www.nrw.landbautechnik.de. Wer
weniger zahlt, muss Uberpriifen, ob der Mindestlohn
eingehalten wird. Das gilt auch dann, wenn die tarifliche
Wochenarbeitszeit von 38 Wochenstunden deutlich tber-
schritten wird. Vor allem bei Hilfs- und Teilzeitkraften kann
es dabei zu Abweichungen kommen, sodass hier beson-
dere Sorgfalt geboten ist. Betriebe sollten von ihrer Lohn-
buchhaltung liberpriifen lassen, ob die Lohne angepasst
werden miissen.

Mindestlohn seit Juli: 10,45 €
ab Oktober: 12 €

Minijob-Grenze steigt im

Oktober auf 520 €
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Kredite verteuern sich aktuell nahezu wochentlich. Wer mit seiner Bank liber Konditionen, neue Kredi-
te oder Verlangerung und Erhohung von Kreditlinien verhandelt, sollte nicht nur gute Argumente haben,
sondern auch Fehler vermeiden. Dazu gehoren eine gute Vorbereitung und die Vermeidung von typischen

Fehlern, die teuer zu stehen kommen konnen:

Fehler 1: Man kennt die aktuelle finanzielle Situation
nicht?

Der groRte Fehler, den man in einem Bankgesprach ma-
chen kann, ist mangelnde Vorbereitung! Lediglich den
Kontenstand von gestern zu kennen, reicht fiir eine Ver-
handlung mit seinem Firmenkundenbetreuer auf Augen-
hohe nicht aus. Wer nicht weil, welche Verbindlichkeiten
noch wie lange bei welchem Kreditinstitut bestehen oder
wer die Hohe seiner aktuellen AuRenstande nicht kennt,
istin einer schlechten Verhandlungsposition.

Wichtig ist, sich zunachst ,,Uberblick“ zu verschaffen. Ei-
nen Bankenspiegel, als Ubersicht tiber alle Konten, Héhe
der Kredite, Konditionen, monatliche Zinsen und Tilgun-
gen und Zinsbindungsfristen zu erstellen, ist dazu uner-
l[asslich. Ebenfalls wichtig:

Welche personlichen Sicherheiten bestehen und sind wo
vergeben. Denn, bei Kreditausweitungen verlangt die
Bank moglicherweise zusatzliche Sicherheiten. Es gilt:
Wer nicht gut vorbereitet ist, kann nicht gut verhandeln.
Und: Einmal erstellt, muss der Bankenspiegel fiir weitere
Bankengesprache nur noch regelmafig aktualisiert wer-
den.

Fehler 2: Man weil} nicht, ob weitere Kreditraten er-

bracht werden konnen?

Der Finanzierungsanlass ist meistens schnell erklart, die
Aufwendungen fiir eine Investition auch - aber ist der Ka-
pitaldienst dafiir iberhaupt leistbar? Dazu muss man die
monatlichen Einnahmen und Ausgaben einschatzen kon-
nen und auch die Hohe des Gewinns des Betriebes ken-
nen. Eine einfache Uberschlags-Rechnung zeigt die Be-
lastungsgrenze auf: Der Jahresiiberschuss nach Steuern
aus dem vergangenen Jahr plus die Summe der Abschrei-
bungen ist die Basis. Davon werden Entnahmen (bei Ein-
zelunternehmern), geleistete Ersatzinvestitionen und Kre-
ditraten flr bereits bestehende Kredite abgezogen. Die
Hohe des verbleibenden positiven Saldos verbleibt, um
weitere Kredite bedienen zu kénnen. Die Jahressumme
gezwolftelt kann somit monatlich als zusatzlicher Kapital-
dienst geschultert werden.

Fehler 3: Man weif} nicht, wie die Bank den Betrieb sieht?
Ob die Bank jemandem als wertvollen Kunden schatzt
oder ob man eher zu denen gehort, denen das Kredit-
institut am liebsten gar kein Geld mehr geben will, ist vor-
ab fiir die Einschatzung eines Verhandlungserfolgs ent-
scheidend. Deshalb sollte man vor dem Termin unbedingt
die Rating-Note von der Bank erfragen. Mit dieser Note
allein lasst sich meist noch nicht viel anfangen, da jedes

Kreditinstitut sein eigenes System hat. Die Webseite www.
ratingnoten.kmu-berater.de bietet eine Ubersicht, mit de-
ren Hilfe die Rating-Note entschliisselt werden kann. Auch
wenn das Ergebnis nicht immer die eigene Einschatzung
widerspiegelt, weiR man aus welcher Position man mit
der Bank verhandelt und vor allem, durch welche Mal}-
nahmen man in Zukunft sein Rating verbessern kann.

Fehler 4: Man weil} nicht, welche Unterlagen die Bank
braucht

Wer von seiner Bank etwas mochte, muss liefern! Selbst
der einfache Wunsch nach einer kleinen und befristeten
Erhohung des Kontokorrentkredits, kann daran schei-
tern, weil die fiir eine Entscheidung noétigen Unterlagen
beim Bankgesprach nicht dabei sind. Schlimmstenfalls
beschadigt das Fehlen von angeforderten Unterlagen
das Rating bei der Bank. Ins Gepack gehort der aktuelle
Jahresabschluss, eine aussagekraftige betriebswirtschaft-
liche Auswertung bis zum abgelaufenen Monat und auch
eine aktuelle Aufstellung des privaten Vermogens sowie
der privaten Verbindlichkeiten. Am besten ist es, wenn die
Unterlagen dem Ansprechpartner bereits ca. 10 Tage vor
dem Gesprach zugeschickt werden. Dann kann sich auch
die Bank auf das Gesprach gut vorbereiten und schnell
entscheiden.

Fehler 5: Man bereitet das Gesprach nicht nach

Auch wenn man mit gutem Gefiihl das Bankgesprach hin-
ter sich gebracht hat, fehlt noch etwas. Wer das Gesprach
nicht nachbereitet, begeht gleich mehrere Fehler. Welche
Fragen sind vielleicht offengeblieben? Welche Dinge hat
wer noch vor Kreditzusage zu erledigen? Bis wann erwartet
wer was? Wichtig ist, dass man seine Zusagen unbedingt
einhalt: Unzuverlassigkeit und mangelnde Termintreue
schlagt sich negativ auf das Rating nieder. AuRerdem: Wer
gut nachbereitet, hat schon die halbe Vorbereitung fiir das

nachste Gesprach.”
\ /

Weitere
Informationen zu
dem Thema
konnen unter
esser@kfz-nrw.de
abgerufen
werden.
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ASV ASSEKURANZ-SERVICE NRW

Versicherungsmakler GmbH

Kooperationspartner des ‘ pandBauTeciil

Bundesverband

LEIDET IHR MASCHINENPARK
UNTER PLOTZLICHEM BURNOUT?

Wenn's brenzlig wird

AGRAR-CONCEPT

Die All-Risk-Police fiir den Land-und Baumaschinenhandel

AGRAR CONCEPT ist eine Spezialversicherung
nur fiir den Land- und Baumaschinenhandel.

Neben einfachster Verwaltung und Handhabung
sind wesentliche Risiken eines Betriebes
versichert und Sie sprechen mit Experten,

die Sie und Ihr Anliegen verstehen.

lhre Vorteile:

e Keine Unterversicherung
* Kein Verwaltungsaufwand
o1 AWartner fir alles
e Mitvefsicherung ?xgn L
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Informieren Sie sich

iiber lhre Vorteile unter: rwde
www.assekuranz-serwc

ASV ASSEKURANZ-SERVICE NRW
Versicherungsmakler GmbH

. n unter An der Eickesmdihle 45
oder rufen Sie uns a 8-44 41238 Ménchengladbach
Tel.: 02166 - 92048- Tel.: +49 2166 92048-44

Fax: +49 2166 92048-33

www.assekuranz-service-nrw.de



