
❯ Spitzengespräch ❮

ZVSHK und ZVEH 

Am 20. Oktober traf sich der
ZVSHK-Vorstand in Brüssel.
Neben Gesprächen mit ver-
schiedenen europäischen Orga-
nisationen fand dort eine ge-
meinsame Sitzung mit dem ge-
schäftsführenden Vorstand des
Zentralverbandes der Deut-
schen Elektro- und Informa-
tionstechnischen Handwerke
(ZVEH) statt. Erörtert wurde da-
bei unter anderem der Koope-
rationsvertrag zwischen den
beiden Handwerksorganisatio-
nen, der es ermöglicht, daß
SHK- sowie Elektro-Fachbetrie-
be nach entsprechender Schu-
lung bestimmte Arbeiten des je-
weils anderen Gewerkes aus-
führen dürfen. 
Entgegen der Verbändeverein-
barung hatte es Probleme bei
der Eintragung in die Installa-
teurverzeichnisse gegeben. Er-
klärtes Ziel ist es jetzt, diesen
Irritationen gezielt nachzuge-
hen und sie auszuräumen, um
die nach wie vor geltende Ver-
bändevereinbarung mit Leben
zu erfüllen.
Auf europäischer Ebene ver-
zahnen sich bereits viele Inter-
essen aus dem Bereich beider
Verbände. Die Vorstände von
ZVEH und ZVSHK informierten
sich deshalb über eine mögliche
Fusion zwischen der europäi-
schen Dachorganisation der
Elektriker mit der Dachorgani-
sation europäischer SHK- und
Spengler-Verbände.

❯ Kurzinterview ❮

Bekennerpaket
bietet vielfältige
Vorteile
Um die Handwerkermarke zu
forcieren haben die Initiatoren
ein sogenanntes Bekennerpaket
geschnürt, in dem u. a. diver-
se Vorteilsangebote über ein
Checkheft abgerufen werden
können. Zur Bekenneraktion
der Handwerkermarken erläu-
terte Emco-Vertriebsleiter Heinz

Pieper Hintergründe im Ge-
spräch mit ZV-Geschäftsführe-
rin Dr. Sabine Dyas. 

Dr. Dyas: Herr Pieper, seit Mai
2000 bekennt sich Emco Bad zu
den Handwerkermarken. Was
versprechen Sie sich als Bad-
ausstatter von dieser zusätzli-
chen Kennzeichnung Ihrer Mar-
kenprodukte?
Pieper: Die Kriterien des Lei-
stungspaketes Handwerker-
marken, beispielsweise seiner
Treue zum dreistufigen Ver-
triebsweg, seiner Ersatzteil-
vorhaltung bis hin zur Nach-
kaufgarantie und vieles mehr,
entsprechen unseren Vorstel-
lungen von hochwertigen Pro-
dukten. Das bedeutet sowohl
für den Großhandel als auch für
das Fachhandwerk ein ent-
scheidendes Plus.

Dr. Dyas: Die Handwerkermar-
ke gibt es nun seit zwei Jahren.
Sind Sie zufrieden mit der all-
gemeinen Akzeptanz?
Pieper: Von der Akzeptanz und
der Umsetzung haben wir uns
deutlich mehr versprochen.
Weil die Resonanz bisher nicht
ausreichend stark zu erkennen
ist, wurde jetzt das Bekenner-
Paket geschnürt. Mit enthalten
ist jeweils ein Gutschein der der-
zeit 13 Hersteller mit Vorteilen
für denjenigen, der die Hand-
werkermarken unterstützt, bzw
auch bevorzugt verkauft.

Dr. Dyas: Wofür macht sich
Emco stark?
Pieper: Die etwa 1000 in Frage
kommenden SHK-Betriebe mit
Einzelhandelsgeschäft können
durch den Emco-Gutschein Dis-
plays kostenlos bekommen und
erhalten auf Ausstellungs-Ac-
cessoires satte 55 % Rabatt –
ein Anreiz, an dem wir von
Emco ablesen wollen, wie hoch
die Akzeptanz im Fachhand-
werk für die Handwerkermar-
ken ist.
Dr. Dyas: Danke, viel Erfolg da-
bei.

❯ Betriebswirtschaft ❮

Jahrestagung der
Berater
Mitte November kamen be-
triebswirtschaftliche Berater aus
den Landesverbänden in die
ZV-Geschäftsstelle nach Pots-
dam, um ihre Erfahrungen aus-
zutauschen. Ein wichtiger Punkt
war dabei die zunehmend
strenge Kreditvergabe der
Hausbanken (Basel II/Rating).
Als Angebot für die Innungsbe-
triebe wird hier der Bürg-
schaftsservice der Landesver-
bände angesehen, der sich bei
der Gestaltung eines Kreditrah-
mens bei den Hausbanken
durchweg als risikomindernd
erweist. Tendenziell ergeben
sich dadurch bessere Konditio-

22 SBZ 24/2003

nen. Wie wichtig der seriöse
und kompetente Auftritt des
Fachhandwerkers bei seiner
Hausbank ist, soll in Seminar-
angeboten unterstrichen wer-
den. Dazu wird beispielsweise
der Tageskurs „Bankenge-
spräche richtig führen“ ange-
boten. Berufsorganisation und
Kreditwirtschaft erarbeiten bis
zum Jahresende gemeinsam ei-
ne Muster-Anleitung, die dem
Fachbetrieb helfen soll, für Kre-
ditverhandlungen zu einer pro-
fessionellen und vertrauens-
würdigen Präsentationsform zu
finden. Daß es in vielen Betrie-
ben an einer ausreichenden be-
triebswirtschaftlichen Denkwei-
se mangelt, zeigt sich den Be-
ratern immer wieder. Zu wenig
würden Hilfestellungen und Be-
ratungen der SHK-Organisation
in Anspruch genommen, laute-
te der Tenor in Potsdam. Auch
zur Erschließung neuer Ge-
schäftsfelder könnte mehr ge-
tan werden. So seien „barriere-
freie Bäder“ und „Solartechnik“
oft nicht im Angebot eines SHK-
Fachbetriebes und es fehle häu-
fig an einem schlüssigen Mar-
ketingkonzept zur Kundenak-
quise.

Zentralverbandsanitär
heizung

klima

Heinz Pieper: Am Rücklauf des Gutscheins werden wir feststellen, wie
hoch die Akzeptanz für die Handwerkermarken ist
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29./30. Januar 2004
Deutscher Klempnertag

Würzburg

21.–28. Februar 2004
SHK-Unternehmerseminar

Fuerteventura

31. März –1. April 2004
Gemeinschaftstagung
ATV-DVWK/ZVSHK

„Gebäude- und Grund-
stücksentwässerung“

Kassel

Telefon (0 22 41) 9 29 90
Telefax (0 22 41) 2 13 51
info@zentralverband-shk.de
www.wasserwaermeluft.de


