> Ulm/Alb-Donau <

Entspannungsoase
auf dem Miinsterplatz

Neue Wege ging die Innung
Ulm/Alb-Donau, um auf die
Dienstleistungen ihrer Fachbe-
triebe aufmerksam zu machen.
Unter dem Motto , Wellness
und Warme" entstand fir zwei
Tage im Stadthaus auf dem Ul-
mer Mdinsterplatz eine Ent-
spannungsoase, die bei den
Gber 3000 Besuchern positiv
angenommen wurde.

In fast schon karibischer At-
mosphdre informierten die In-
nungshandwerker zusammen
mit Partnern aus Industrie und
Handel Gber die Méglichkeiten
einer ,, Wellness-Oase in den ei-
genen vier Waénden". Das
Badezimmer als ein , Ort zum
Wohlftihlen" stand im Mittel-
punkt der zweitdgigen Ausstel-
lung. Ein umfangreiches Rah-
menprogramm rundeten das
Programm ab.

Moderierte Badeshows, in de-
nen der Ulmer Oberbiirgermei-
ster, Ivo Gonner, den Bade-Mo-
dels schon mal aus dem Man-
tel helfen durfte, trugen zum
Unterhaltungswert und Erfolg
des Events bei. ,Das altherge-
brachte Konzept zog nicht
mehr”, kommentierte Ober-
meister JUrgen Walter die Um-
stellung. ,Die neue Idee hat
sich bewdhrt!" bilanzierte er.
Die Frage bleibt, ob die Veran-
staltung kiinftig jahrlich oder
alle zwei Jahre stattfinden wird.
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> Marketingseminar €

Wie iiberzeugt man
einen Verbraucher?

Haufig unbedacht und manch-
mal auch leicht vor sich hinmo-
dernd, so sieht das ,,Schicksal”
von manchem Heizéltank in
den Kellern aus. Doch wie den
Eigentiimer auf die Notwendig-
keit der Uberpriifung, Wartung
und Erneuerung sowie seine ge-
setzlichen Verpflichtungen auf-
merksam machen?

Dieser Frage gingen die Teil-
nehmer des Marketingseminars
.Verkaufen — Ganz sicher", das
die Landesstelle der Uberwa-
chungsgemeinschaft  (UWG)
Ende April im Verbandshaus des
Fachverbands veranstaltete,
nach. Bei der Uberzeugungsar-
beit, daB der Tank raus muB,
stoBen viele Handwerker auf
schier untberwindliche Hinder-
nisse. ,Verlieren Sie die Angst!"

Ulms OB Ivo Génner, hier mit Bad-Model, bei der moderierten
Béder-Show
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ﬂ{laus Kubbe, Spezialist
rketingstrategien, im Ge-

forderte Klaus Kubbe, Referent
des Marketingseminars, die
Teilnehmer auf. SchlieBlich sei
es das gute Recht der Betriebs-
inhaber, dem Kunden einen
neuen Tank und auch die da-
zugehorigen Wartungsarbeiten
anzubieten. Angebote erstellen
und offensive  Verkaufsge-
sprache fiuhren, sozusagen , die
Karten auf den Tisch zu legen”,
formulierte der rthrige Nord-
deutsche sein Konzept. ,Was
kann lhnen den groB passie-
ren?"

.Der Kunde wechselt zur Kon-
kurrenz!”, so die Angst der Teil-
nehmer. Doch mit diesem
Wechsel sei das Problem des
Tanks noch nicht behoben und
im schlimmsten Fall komme nun
ein anderer zum Zuge. Die
Chancen standen | fifty fifty" so
Kubbe. AuBerdem sei der Ver-
trauensverlust des Kunden viel
groRer, wenn er im nachhinein
entdeckte, daB sein Tank langst
ausgetauscht gehore. Die Frage
der Ansprache sei einfach we-
sentlich.

In praktischen Ubungen nahm
der Referent zusammen mit den
Teilnehmern Argumente eines
Kundengesprachs unter die
Lupe. Sachliche Motive — Ge-
wahrleistung und  Garantie,
fachgerechte Ausfiihrung oder
auch gesetzliche Bestimmungen
— muBten immer mit emotiona-
len gekoppelt werden. Der Ap-
pell an die Sicherheit, dem Kun-
den eine Anerkennung zollen
und ,sich auf den Stuhl des
Kunden setzen", brachte dem
Gesprach oft die entscheidende

Wende. Naturlich wirde keiner
gerne Tausende von Euros im
Keller vergraben, doch das le-
bensnotwendige Bedurfnis
nach Sicherheit und Warme sei-
en Argumente, die man nicht
unterschatzen durfe.

Als  Argumentationshilfe im
Kundengesprach kann auch der
von der UWG angebotene Ex-
pertencheck: ,Tank — ganz si-
cher" dienen. Das von UWG-
Referent Frank Lutzenkirchen
prasentierte ~ EDV-Programm
stellt fur jede Anlage aus den
jeweiligen technischen Daten
einen individuellen Prifbericht
sowie einen Priifcheckliste zu-
sammen. An Hand dieses Be-
richts kann der Kunde genau
nachvollziehen, welche Kon-
trollen der SHK-Handwerker
durchgefiihrt hat. Naturlich ent-
halt die Software auch ein For-
mular, mit dem der UWG-Be-
trieb die Tankanlagen direkt an
die Untere Wasserbehorde mel-
den kann. Informationen zum
EDV-Programm sind Uber den
Fachverband SHK zu erhalten.
Zufrieden und motiviert ver-
lieBen die Teilnehmer das Se-
minar, das auf Grund des Spon-
sorings der IWO zu besonders
glinstigen Konditionen stattfin-
den konnte.

> Niirtingen-Kirchheim/T.<

Heizungscheck
zum Nulltarif

In vielen Kellern ,, schlummern*
Heizungsveteranen, die die
strengeren Abgasnormen der
kommenden Jahre nicht erfil-
len werden. Gesetzliche Vorga-
ben, die Frage nach den Ab-
gasverlusten oder Einsparungen
der Heizenergie sprechen ei-
gentlich fur eine grundlegende
Heizungsmodernisierung, den-
noch halten sich die Investitio-
nen der Wohnungseigentimer
in Grenzen. Die Innung Nr-
tingen-Kircheim/Teck startete
Mitte April zusammen mit der
Fachgemeinschaft ~ Olwirme
und Service die Aufklarungs-
aktion ,,Personlicher Heizungs-
check zum Nulltarif”, um die-

SBZ 10/2003



sem +Modernisierungsstau”
entgegenzuwirken. Eine Ser-
vicenummer, die von der In-
nung und der Fachgemein-
schaft beworben wird, erleich-
tert die erste Kontaktaufnahme.
Bei einem Anruf erhalt der in-
teressierte Verbraucher erste In-
formationen, erféhrt welcher
Fachbetrieb ~ die  Beratung
durchftihrt und kann gleich
noch einen Termin vereinbaren.
Beim Heizungscheck nimmt der
SHK-Fachhandwerker die Ol-
heizungsanlage unter die Lupe,
Uberpruft die Wirtschaftlichkeit
und errechnet das Einsparpo-
tential, das bei einer Moderni-
sierung anfallen kann. Zusam-
men mit dem Eigentimer wird
der Check analysiert und evtl.
ein  Modernisierungs-Fahrplan
erstellt.

Der Check bietet sowohl fur
den Innungsbetrieb als auch fur
den ,Hdauslesbauer” unwider-
legbare Vorteile. Der Handwer-
ker kann seine Kundenkontak-
te ausbauen und eventuelle Fol-
geauftrdge ,an Land ziehen".
In der Regel sprechen die Ana-
lysedaten bei ,alten Heizun-
gen" eine deutliche Sprache:
Die Einsparungen, die mit einer
neuen Heizung oder auch schon
beim Einbau eines modernen
Brenners, erreicht werden kon-
nen, sind die besten Argumen-
te gegentber dem Eigentiimer.
Der erhdlt eine fundierte Ana-
lyse seiner alten Olheizungsan-
lage, einen Fahrplan zur Mo-
dernisierung und eine Wirt-
schaftlichkeitsanalyse. Informa-
tionen zu den gesetzlichen
Verénderungen im kommenden
Jahr runden das Paket ab.

> Heilbronn-Hohenlohe <

Energiespartage
vom Keller
bis zum Dach

Uber 2000 Verbraucher fanden
Anfang April den Weg ins En-
ergieberatungszentrum Region
Heilbronn-Franken. Die SHK-
Innung hatte zusammen mit
funf weiteren Innungen zu den
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+Energiespartage — vom Keller
bis zum Dach" geladen. Hohe-
re Brennstoffkosten lassen so
manchen Verbraucher einen
genaueren Blick auf den Heiz-
veteran im Keller werfen. Das
Thema Einsparung brannte am
ersten Aprilwochenende vielen
unter den Néageln. Neben der
Beratung Uber eine neue Hei-
zung und der damit verbunde-
nen Senkung der Heizkosten-
abrechnung standen auch die
Sonnenkollektoren hoch im
Kurs. Im Rahmen einer Son-
deraktion wurde eine komplet-
te Solaranlage zu 2950 Euro an-
geboten. Kostensenkung, um-
weltschonende  Alternativen
und Fordermittel waren bei den
Handwerkern in Heilbronn ge-
fragt wie selten und zeigten,
daR die Aktion der Innung wie-
der den Nerv der Verbraucher
getroffen hat.

> Ludwigsburg <

Kempe neuer
Obermeister

Die Jahreshauptversammlung
der Innung Sanitar und Heizung
Ludwigsburg fand am neunten
April statt. Rolf Haberle, der die
Geschicke der Handwerksorga-
nisation 16 Jahre lang als Ober-
meister lenkte, lieR die vergan-
genen 12 Monate seit der letz-
ten Sitzung Revue passieren. In
seinem Bericht ging er auf die
wirtschaftliche Situation des
Handwerks ein, die er als mise-
rabel bezeichnete. Die Erwar-
tungen fur die nachsten Mona-
te sind duster und die Belast-
barkeit der Betriebe sei Uber-
schritten, kritisierte Héaberle die
mittelstandsfeindliche Bundes-
politik. ,Wenn wir unseren
Kunden gegeniliber auch so
handeln wirden, grofe Worte
und nichts dahinter, wéren un-
sere Beriebe ldngst bankrott”,
brachte er es auf den Punkt.

Auf der Tagesordnung standen
Vorstandswahlen. Die Innungs-
mitglieder bestimmten den bis-
herigen Stellvertreter Thomas
Kempe zu ihrem neuen Ober-
meister. Die Nachwahl wurde
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Wechsel in Ludwigsburg (v.l.): Rainer Miinster (stv. OM), Obermeister
Thomas Kempe, Vorstandsmitglied Helmut Kern und der bisher amtie-

rende Obermeister Rolf Hiberle

notig, da Rolf Haberle aus Al-
tersgrinden das Ehrenamt
nicht mehr austbt. , Fir mich
ist mit 67 Jahren nun wirklich
die Zeit gekommen abzutre-
ten”, unterstrich er. Gemein-
sam mit den Vorstandskollegen
habe er so manche Schlacht fiir
den Berufsstand und das Hand-

werk geschlagen, erinnerte Ha-
berle. Der 53jahrige Thomas
Kempe ist Gas- und Wasserin-
stallateurmeister und Sanitar-
techniker mit Betrieb in Lud-
wigsburg. Rainer Minster aus
Remseck-Aldingen wurde zum
stellvertretenden  Obermeister
gewdhlt.

sanitar

Sachsen-Anhalt

> 3. Seminar

Weiterbildung fiir
Handwerkerfrauen

Auf reges Interesse ist ein fur
Handwerkerfrauen in Sachsen-
Anhalt ins Leben gerufene
Uberregionale Weiterbildungs-
malBnahme  gestofen.  Der
Fachverband startete fur diese
Zielgruppe im November letz-
ten Jahres eine Seminarreihe.
Zwischenzeitlich zum zweiten
Mal trafen sich jetzt die Frauen.
Thema diesmal: Das Telefon,
die Visitenkarte des Unterneh-
mens. Die Tagung hatte den
Charakter einer Weiterbildung,
eines  Erfahrungsaustausches

heizung

und eines Kreativitatstrainings.
Denn dieses konnte beim
anschlieBenden  selbstédndigen
Gestalten eines Ostergestecks
geschult werden.

Das dritte Seminar in dieser Rei-
he wird am 17. Juni zum The-
ma ,Behandlung von Einwén-
den und Reklamationen” beim
Fachverband in Magdeburg
stattfinden. Im Mittelpunkt ste-
hen Strategien, um Reklamatio-
nen zu vermeiden, bzw. zu zei-
gen, wie man darauf reagieren
sollte. Die Teilnahmegebuhr fur
Verbandsmitglieder betrdgt 40
Euro. Anmeldungen konnen
beim Fachverband oder beim
Bildungsverbund Haustechnik
Sachsen-Anhalt e. V. erfolgen.

23



