
U nter den zahlreichen The-
men, mit der sich die SHK-

Branche derzeit auseinander
setzt, spielt die Liberalisierung
des Energiemarktes eine wichti-
ge Rolle. Dabei ist das Thema
keineswegs neu. Schon vor Jah-
ren zeichnete sich ab, daß dem
Endkunden eines Tages Ener-
gieart, Herkunft und Lieferant
zur freien Wahl stehen würden.

Damit kam ein Markt in Bewe-
gung, auf dem es über viele Jah-
re eher beschaulich zugegangen
war. Was für den Bereich Gas
lange Zeit zwischen Versor-
gungsunternehmen und Fach-
handwerk eine ausgemachte Sa-
che war, daß sich nämlich jeder
auf seine Kernkompetenzen
konzentrierte und beschränkte,
wurde in mancher Region einem
Verdrängungswettbewerb geop-
fert. Mit der Vermarktung und
Lieferung von Energie allein
mochten sich manche Stadtwer-
ke oder Versorger nicht mehr zu-
frieden geben: Man sattelte Zu-

satzleistungen auf, die bis dato
vom Fachhandwerker wahrge-
nommen wurden und werden. 

Mittlerweile reift aber die Er-
kenntnis an vielen Orten, daß es
angesichts des Preis- und Wett-
bewerbsdrucks sowie des allge-
meinen Personalabbaus für Re-
giebetriebe zunehmend schwer
wird zu überleben. Deshalb
rechnet der ZVSHK hier allen-
falls noch mit einer Übergangs-
zeit, in der vereinzelte Versor-
gungsunternehmen Handwerks-
leistungen selbst anbieten. ZV-
SHK-Hauptgeschäftsführer

Michael von Bock und Polach
sieht bei seiner Klientel den län-
geren Atem und kommentierte
die Situation mit den Worten:
„Derzeit muß das Handwerk lei-
sten, was es seit jeher gewohnt
ist: beinharten Wettbewerb vor
Ort!“ Ohnehin sind der wirt-
schaftlichen Betätigung der
Kommunen enge rechtliche
Grenzen gesetzt. Das Kommu-
nalrecht läßt nämlich nicht zu,
daß sich Aktivitäten einer kom-
munalen Einrichtung zu einer
wirtschaftlich bedeutenden Kon-
kurrenz für die Bürger ent-
wickelt. Vor diesem Hinter-
grund sprach sich ZVSHK-
Hauptgeschäftsführer Michael
von Bock und Polach für eine
klare Trennung der Aufgaben-
bereiche aus: „Beratung, Pla-
nung, Ausführung und Bewirt-
schaftung haustechnischer Anla-
gen gehören in Zukunft allein in
die Hände des Handwerks.
Kernkompetenz der Versor-
gungsunternehmen dagegen ist
die Versorgung mit Gas und der
Bereich des Marketing, der In-
formation und der Administra-
tion.“ 

Installateurverzeichnis
bleibt 
Administration war das Stich-
wort für einen weiteren wichti-
gen Punkt, der auf dem Erdgas-
forum zur Sprache kam. In der
arbeitsteiligen Kooperation zwi-
schen Gasversorger und den
SHK-Betrieben einer Region
bleibt das Installateurverzeich-
nis weiterhin wichtige Grundla-
ge. Auch das neue Energiewirt-
schaftsgesetz mit seiner Auf-
spaltung in Energielieferant und
Netzbetreiber ändere daran
nichts, setzte Michael von Bock
und Polach allen Spekulationen
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Bundesweites Erdgas-Forum in Hamburg

Marktpartnerschaft ist nach wie vor gefragt
Auf dem alle zwei
Jahre stattfindenden
Erdgas-Forum, das
die Ruhrgas AG und
der ZVSHK in be-
währter Partner-
schaft mittlerweile
zum 12. Mal veran-
stalteten, informierten
sich am 22./23. Juni
350 Fachbesucher
über aktuelle Bran-
chenthemen. Der
Höhepunkt, das Rah-
menprogramm begei-
sterte 650 Teilnehmer.

Handwerker und Mitarbeiter von Verbänden und Gasversorgungswirtschaft sorgten dafür, daß das Fachpro-
gramm mit 360 Personen ausgebucht war

ZVSHK-Präsident Heinz-Dieter Heidemann konnte 350 Tagungsteilneh-
mer in Hamburg begrüßen



und Befürchtungen aus jüngster
Zeit ein Ende. „Vertragspartner
zum Abschluß von Installateur-
verträgen bleibt der örtliche
Netzbetreiber. Die Führung des
Installateurverzeichnisses kann
aber auf andere Ebenen übertra-
gen werden“, ließ er offen, ver-
wies aber gleichzeitig auf ein
vorhandenes Netz an kompeten-
ten Möglichkeiten: „Hierzu bie-
ten sich insbesondere die Innun-
gen als geeignete Stellen an.“

Gemeinschaftswer-
bung samt kompeten-
tem Call-Center 
Überaus groß sind die theoreti-
schen Möglichkeiten, wenn es
um die Heizungsmodernisierung
geht: Überholungsbedürftig sind
insgesamt 1,65 Mio. Anlagen,
wobei etwa ein Drittel unmittel-
bar erneuert werden müßte. Bei
einem weiteren Drittel wäre zu-
mindest eine Wartung dringend
angeraten und bei einem weite-

ren Drittel würde ein Brenner-
wechsel die Wende zum Besse-
ren bringen. Doch dieser Mo-
dernisierungsstau bedeute leider
nicht automatisch mehr Aufträ-
ge, wie Dr. Sabine Dyas, Mar-
keting-Referentin im ZVSHK,
anhand fundierter Marktuntersu-
chungen ausführte. Zusammen
mit Walter Schmitz, Leiter bei
der Ruhrgas-Abteilung Marke-
ting – Kommunikation, stellte
sie das Konzept der zukünfti-
gen Heizungsgemeinschaftswer-
bung vor. Die Ausgangssituation
beschrieben sie so: „Eine Hei-
zung ist nach neuzeitlichem
Sprachgebrauch ein Low-Inte-
rest-Product. So lange sie funk-
tioniert, interessiert man sich als
typischer Endanwender nicht
dafür und selbst wenn sie aus-
fällt, kommt keine Ratlosigkeit
auf, denn schließlich hat man ja
den Heizungsbauer, der das Pro-
blem in Ordnung bringen wird.“
Inbesondere daraus ergäbe sich
eine Chance. Die Fachkompe-

tenz des SHK-Unternehmers sei
unangefochten, so die Erkennt-
nis der Marktbeobachter. Hier
werde die Heizungs-Kampagne
der Zukunft ansetzen, führte Dr.
Dyas in die Details. 
Ab Herbst soll zunächst einmal
über sechs Monate lang im Test-
gebiet Nordrhein-Westfalen an-
hand von Zeitschriften, Plakat-
oder Bandenwerbung die Tele-
fonnummer für eine Heizungs-

Hotline etabliert werden. Slo-
gans wie Kommt ihre Heizung
nicht vom Qualmen los? oder
Bleibt Ihre Heizung auch näch-
telang weg? akzentuieren die
Kampagne auf eine heitere, hin-
tergründige Art. Wer daraufhin
anruft, wird mit einem Callcen-
ter verbunden, das mit einem Ex-
perten-Team besetzt ist, im Be-
darfsfall also auch in der Lage
ist, allgemeine technische Aus-
künfte zu geben.
Stellt sich während
des Telefonats die
Frage nach einem
Heizungsbauer, so
wird zunächst nach
einem bestehenden
Kontakt zu einem
Heizungsfachbetrieb
gefragt und dieser,

wenn gewünscht, eingeschaltet.
Ist dies nicht gegeben, so küm-
mert sich das Callcenter darum,
daß der Kontakt zum nächstge-
legenen Innungsbetrieb aufge-
baut wird. 
Der gravierende Unterschied zu
vergangenen Marketing-Aktio-
nen: Es wird nicht einfach eine
Adresse genannt, die der Anru-
fer auch selbst hätte in den Gel-
ben Seiten finden können, son-

dern man wird sich in einem auf-
wendigen Verfahren um den An-
rufer kümmern und auch nach
einer definierten Zeit nachha-
ken, um sicher zu gehen, daß
dem Anrufer tatsächlich bei sei-
nem Heizungsproblem geholfen
werden konnte. Für diesen er-
heblichen Mehraufwand Gelder
bereit zu stellen, sei allein loh-
nend, so die Erkenntnis der
Marktbeobachter. Herauskom-
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Nach den einzelnen Fachvorträgen stellten sich die Referenten den
Fragen aus dem Publikum

Die Marketing-Exper-
ten Dr. Sabine Dyas,
(ZVSHK) und Walter

Schmitz (Ruhrgas)
stellten das Konzept
der zukünftigen Hei-
zungsgemeinschafts-

werbung vor

Im Foyer war das gesamte Gerätespektrum zu begutachten, mit dem
die SHK-Betriebe unterstützt werden können, um die neue Kampagne
Gas ganz sicher umzusetzen

Zukunftsforscher Matthias Horx orakelte
über die Trends von morgen und sah im Zeit-
alter des Internets für den Handel kaum
noch eine Chance



men soll, daß der Endnutzer,
wenn er sich denn irgendwann
mit der Thematik Heizung
zwangsweise auseinandersetzen
muß, an die Adresse eines In-
nungsfachbetriebes gelangt und
der SHK-Handwerksorganisati-
on nicht verloren geht.

Kein Gas für neue
Häuser?
Zielt die Heizungsgemein-
schaftswerbung ganz auf die
Modernisierung von Altanlagen
ab, so konzentrierte sich ein wei-
teres Thema auf die Zukunft.
Prof. Christian Beckervorder-
sandforth, Leiter der Entwick-
lung bei der Ruhrgas, und Heinz-
Dieter Corsten, bei der Ruhrgas
zuständig für Geräte-Marketing,
sprachen ein brisantes Thema
ganz offen an: „Die starke Min-
derung des Energiebedarfs in
den Gebäuden der Zukunft ist
abzusehen. Da lohnt der Gasan-
schluß bald nicht mehr!“ Daher
gehe es bereits jetzt darum, den
Energieträger Gas beim Endan-
wender möglichst vorteilhaft
darzustellen. Ein wichtiger Plus-
punkt bei der Entscheidung pro
oder contra Gas sei sicherlich
eine Kostenreduzierung in der
Hausinstallation. Möglich wäre

es, durch kompakte Übergabe-
stationen, die der Markt seit län-
gerem biete, die Anschlußkosten
um rund ein Drittel zu senken.
Im Fachpublikum löste das un-
ter den SHK-Unternehmern kei-
ne Beifallstürme aus.
Genauso selbstverständlich, wie
heute Schuko-Steckdosen für
Kühlschrank oder Waschma-
schine bereitgestellt würden,
könnten auch mehrere Gassteck-
dosen installiert werden, um bei-
spielsweise in der Gestaltung der
Küche mehr Möglichkeiten zu
haben oder um einen steckerfer-
tigen, erdgasbetriebenen Wä-
schetrockner in der Wohnung
oder im Keller anschließen zu
können. Terrassengrill oder -hei-
zung böten weitere Einsatzge-
biete für Erdgas – doch hier sei
das Geräte-Angebot noch spär-
lich. „Wo möchten Sie denn Ih-
re Gassteckdosen hinhaben?“,
wäre bei der Gebäudeplanung
durchaus eine Frage wert, die der
beratende SHK-Fachmann stel-
len sollte, empfahlen die Ruhr-
gas-Manager. 

Flexible Gasleitungen
auch bei uns
Über eine neuartige Installation
von Gasleitungen wurden die

Teilnehmer ebenfalls informiert.
Ein Film über ein Pilotprojekt
mit dem Solinger Spar- und Bau-
verein zeigte die zeitsparende In-
stallation mit flexiblen Verbund-
rohren, die sich leicht biegen und
mit diversen Systemteilen ver-
pressen lassen. Was die Mitar-
beiter des SHK-Betriebes Ueb-
ber dort realisierten, könnte
durchaus Schule machen – wenn
denn auch der örtliche Versor-
ger damit einverstanden ist. Of-
fensichtlich gibt es hier große re-
gionale Unterschiede, wie den
Wortmeldungen zu entnehmen
war. Während man in einigen
Regionen bereits Kupferleitun-
gen für Gas akzeptiert, bestehen
andere Netzbetreiber weiter auf
Stahl. 
Von rechtlicher Seite stehe dem
jedenfalls nichts entgegen, denn
es gäbe bereits eine entspre-
chende bauaufsichtliche Zulas-
sung für diese Installations-Me-
thode, wie man bei der Ruhrgas
versicherte. Der Feuerungsver-
ordnung (FeuVO) gemäß sei
wichtig, daß die Anlage brand-
und explosionssicher sei. Das
habe man durch die Werkstoff-
wahl plus einem besonderen
Strömungsventil als Absperrvor-
richtung sicherstellen können, so
die Expertenaussage.

Haus- und 
Gebäudecheck
Welche Bedeutung der Fachbe-
trieb für Haus- und Gebäude-
technik hat, erläuterte Andreas
Müller, Geschäftsführer Tech-
nik im ZVSHK. Durch diese
Marketing-Initiative soll sich der
SHK-Betrieb seinem Kunden-
stamm als kompetenter Partner
empfehlen, um einen Funktions-
und Sicherheitscheck sowie die
Optimierung der haustechni-
schen Anlagen durchzuführen.
Er hob hervor, daß bei der Be-
wertung von Herstellungs- und
Betriebskosten eines Gebäudes
mittlerweile unstrittig ist, daß
nur 25% der Gesamtkosten für
Planung und Bau des Gebäudes
zu veranschlagen sind. Die rest-
lichen 75% fallen dagegen als
Folgekosten im Rahmen des Be-
triebes und der Erhaltung des
Gebäudes an, wenn man die ge-
samte Lebensdauer eines Ge-
bäudes betrachtet. Dies sollte
nicht nur der Architekt verin-
nerlichen, sondern auch der
SHK-Fachbetrieb als Chance er-
kennen, um mit Konzepten für
eine ganzheitliche Planung bzw.
zur Betriebskostenminimierung
präsent zu sein. 

In Zukunft 
emissionsfrei?
Mit dem Thema Brennstoffzelle
wagte Prof. Christian Becker-
vordersandforth einen weiteren
Blick in die Zukunft und zeigte
auf, daß namhafte Hersteller in
der Heizungsindustrie an ent-
sprechenden Lösungen arbeiten.
Um der Technik tatsächlich zum
Durchbruch zu verhelfen, müsse
aber der Anwendungsbereich
möglichst groß sein. Weil sich
auch die Automobil-Industrie in-
tensiv mit der Brennstoffzelle
auseinandersetze, sei es durch-
aus möglich, in wenigen Jahren
diese emissionsfreie Heiztech-
nik zu marktfähigen Preisen an-
bieten zu können. 
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Gesellschaftlicher Höhepunkt: Die Fischauktionshalle präsentierte sich von ihrer besten Seite: 650 Personen
gaben sich ein Stelldichein



Zum Abschluß ein 
Orakel
Zukunftsfragen haben ihren
Reiz, und so konnte sich Zu-
kunftsforscher Matthias Horx si-
cher sein, bei seinen Ausführun-
gen über den Konsument von
morgen höchste Aufmerksam-
keit zu genießen. Kaufverhalten,
Stile und Trends standen bei sei-
ner recht humorigen Exkursion
ins Ungewisse obenan. „Das
kommende Jahrhundert wird ein
Jahrhundert der Frauen sein“,
konstatierte er, weil Statistiken
offenbarten, daß sich das weib-
liche Geschlecht in Sachen Bil-
dung derzeit schon klar auf der
Überholspur befänden und die
Männer noch weiter abhängen
würden. Es werde auch ein Jahr-
hundert der älteren Menschen
sein, die gegenüber Jugendli-
chen mit einer dreifach höheren
Kaufkraft und einer neuent-
wickelten Lebenslust Trends be-
stimmen werden. 
Technische Produkte werden
sich, so Horx, nicht mehr auf
High Tech beschränken, wo be-
reits das Studieren der Bedie-
nungsanleitung zur oftmals
mühsamen, zeitraubenden Last
wird. Vielmehr werde High
Touch kommen: Hierbei erhalte
ein beliebiges hochtechnisiertes
Produkt eine Ergänzung, die aus
einer menschennahen und zu-
nehmend emotionaler werden-
den Dienstleistung bestehen
werde. Das Handwerk eigne sich
dafür besonders gut, so Horx.
Bereits jetzt gebe es Franchise-
Unternehmen in den USA, die
High Touch konsequent umsetz-

ten und sich durch Schnel-
ligkeitsgarantie und Servi-
ce-Orientierung auszeich-
neten. Die High-Touch-
Strategie setze an der
knappsten Recource des
21. Jahrunderts an: Zeit. Es gel-
te, den Kunden in jeder Form zu
entlasten und ihm Aufmerksam-
keit zu bieten, damit dieser sei-
nen eigenen Interessen ungestört
nachgehen könne. 

Tolles Rahmen-
programm 
Seit dem ersten Erdgasforum
1978 haben die Veranstalter
Ruhrgas und ZVSHK darauf ge-
achtet, daß auch ein attraktives
Rahmenprogramm auf der Ta-
gesordnung stand. War am er-
sten Abend das Musical Buddy
für die Teilnehmer reserviert, so
erlebte die insgesamt 650 Perso-
nen zählende Gruppe am zwei-
ten Abend einen weiteren Höhe-
punkt in der traditionsreichen
Hamburger Fischauktionshalle:
Bei fetziger Musik der Kult
Band gab Stargast Peter Kraus,
RocknRoll-König der fünfziger
Jahre, sein Bestes – und die Fan-
Gemeinde auf dem Parkett ließ
sich gern mitreißen. 

Z eiten des Umbruchs rütteln
auf. Zwangsläufig wird da

überdacht, was wichtig ist und
was verändert werden müßte.
Die Veränderungen im Energie-

markt haben die Marktpartner
Ruhrgas und ZVSHK dazu ver-
anlaßt, ebenfalls eine Standort-
bestimmung vorzunehmen. Mag
man zeitweise die gewachsenen
Beziehungen für weniger be-
deutsam gehalten haben, so hat

sich die Erkenntnis
längst gefestigt, daß
man ohne einander
nicht kann. Das 12.
Erdgas-Forum war
deshalb davon ge-
prägt, sich mitten im
Umbruch über gemein-
same Strategien zu un-
terhalten, sich auf seine
Stärken zu besinnen und
nicht zuletzt ein solches
Zusammenkommen auch
als Branchenereignis zu
feiern: Zum Glück stand
eine anspringende Kon-
junktur diesem Wunsch
nicht im Weg. TD
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Am Festabend bot Peter Kraus 
eine perfekte Show seiner
Rock’n’Roll-Evergreens und
brachte so manchen Alt-Rocker
an seine Leistungsgrenze

Kurz belichtet
■ Fachtagung
Leitungswasser-
schäden
Erstmalig führt der VdS Scha-
denverhütung (vormals Verband
der Schadenversicherer e.V.) zu-
sammen mit dem ZVSHK eine
Fachtagung zum Thema Verhü-
tung von Leitungswasserschä-
den durch. Stattfinden wird die-
se Veranstaltung am 7. Septem-
ber 2000 im Kölner Maternus-
haus und soll im zweijährigen
Turnus fortgeführt werden. Ziel
ist es, Schadenerfahrungen und
daraus abzuleitende Vorkehrun-
gen sowie Schadenminderungs-
maßnahmen vorzustellen. Geht
es zu Beginn des eintägigen Ex-
pertentreffens um eine Übersicht
aller Leitungswasserschäden,
deren Versicherungsmöglich-
keiten sowie die Ansätze für eine
Verhütung, so zeigt der darauf
folgende Beitrag im Detail das
Schadenspektrum an Kunststoff-
rohren. Was sich an neuen Re-
gelungen für schadhafte erdver-
legte Entwässerungsrohre erge-
ben hat, welche Ursachen ermit-
telt werden konnten und welche

Sanierungsmöglichkeiten der
Markt bietet (z.B. durch Innen-
beschichtung), ist ebenfalls The-
ma. Beachtenswertes für einen
sicheren Rückstau-Schutz,
Schadensfälle an Ausdehnungs-
gefäßen und Kompensatoren so-
wie die Partnerschaft im Scha-
denfall durch Haftungsübernah-
mevereinbarungen stehen eben-
falls auf der Tagesordnung.
Zuletzt wird es nach dem Motto
aus der Praxis für die Praxis um
die fachgerechte Schadenbesei-
tigung verschmutzter Räume ge-
hen. Die Tagungsgebühr beträgt
580 DM. Ein VdS-Band mit den
einzelnen Fachbeiträgen wird
zur Tagung für die Teilnehmer
vorliegen. Interessant sein dürf-
te diese Veranstaltung sowohl
für SHK-Unternehmer als auch
für Versicherungsfachleute.
Nähere Informationen beim VdS
Schadenverhütung, Fax (02 21)
7 76 64 99.


