
Angesichts der schlechten Wirt-
schaftslage, knapper Kassen und ei-
nes sinkenden Organisationsgrades

stehen auch die Interessenvertretungen der
SHK-Handwerke vor neuen Herausforde-
rungen. Können die Berufsorganisationen
heutzutage noch die praxisnahe Lebenshil-
fe leisten, die sich viele Betriebe wünschen?
Auf welche Entwicklungen müssen sich die
Firmen in den nächsten Jahren einstellen?

Hierzu und zu verschiedenen anderen The-
men befragten wir Manfred Stather und Dr.
Hans-B. Klein. Stather wurde im Mai ver-
gangenen Jahres zum Vorsitzenden des
Fachverbandes SHK Baden-Württemberg
gewählt. Dr. Klein ist langjähriger Haupt-
geschäftsführer des Verbandes.

SBZ: Herr Stather, Sie bekleiden seit zehn
Monaten das Amt des Verbandsvorsitzen-
den. Was hat sich seitdem für Sie und Ihren
Betrieb geändert?
Stather: Durch die verbandlich bedingte
Abwesenheit habe ich innerhalb meines Be-
triebes Aufgaben umverteilen müssen. Mei-

ne Mitarbeiter haben mehr Entscheidungs-
kompetenz bekommen und sind dement-
sprechend auch selbstständiger und ent-
scheidungsfreudiger geworden. 

SBZ: Wie zeitintensiv ist Ihr Verbands-
engagement?
Stather: Im Moment bin ich durchschnitt-
lich einen Tag in der Woche für Ver-
bandsangelegenheiten unterwegs. 

SBZ: Was hat Sie nach Ihrem Wechsel an
die Verbandsspitze am meisten überrascht?
Stather: Überrascht haben mich vor allem
die weitgestreuten, tiefen Verflechtungen
des Verbandes in alle nur denkbaren Insti-
tutionen, angefangen von Verbänden aus
Industrie, Großhandel oder anderen Hand-
werksorganisation bis hin zu den Ministe-
rien. Entsprechend groß ist die Informa-
tionsvielfalt geworden, ich muss heute ein
Vielfaches von dem lesen, was ich noch vor
einem Jahr gelesen habe.

SBZ: Bei dieser Komplexität der Lobby-
arbeit ist es nicht verwunderlich, dass 
viele Ihrer Mitglieder diese Verbandslei-
stung nicht wahrnehmen.
Dr. Klein: Wir können einen Großteil der
verbandlichen Leistungen den Mitgliedsbe-
trieben nicht so vermitteln, wie sie dem
Marktwert entsprechen. Lobbyarbeit kann
man nicht an die große Glocke hängen, es
ist nun einmal viel Hintergrundarbeit, sonst
würde man hier keine Erfolge erzielen. Das
Gros unserer Mitgliedsbetriebe weiß unse-
re Arbeit dennoch zu schätzen und hat zu

den von ihnen gewählten Vertretern das
notwendige Vertrauen.

SBZ: Wo sehen Sie die fachverbandlichen
Kernaufgaben der nächsten Jahre?
Stather: In erster Linie muss der Verband
noch mehr Markt für seine Mitgliedsbe-
triebe machen und verstärkt Marketingak-
tivitäten initiieren oder entwickeln. Darüber
hinaus sollten wir uns nach außen stärker
als Wirtschaftsverband darstellen und un-
seren Mitgliedsbetrieben deutlich machen,
dass sie durch die Mitgliedschaft bessere
Chancen am Markt haben als nicht orga-
nisierte Betriebe. Unser umfangreiches Lei-
stungsspektrum von Innungen und Fach-
verband wird von einzelnen Betrieben lei-
der nicht immer so wahrgenommen, wie
wir es uns wünschen. Auch und gerade des-
halb brauchen wir starke Innungen vor Ort.

SBZ: Hat die Berufsorganisation deshalb
bundesweit mit Innungsaustritten zu
kämpfen?
Stather: Mitgliederaustritte haben wir in Ba-
den-Württemberg eigentlich nicht zu ver-
zeichnen. Es gelingt uns allerdings nur
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schwer, neue Mitglieder zu gewinnen, um
den natürlichen Schwund durch Betriebs-
aufgaben und Konkurse wieder aufzufan-
gen.
Auf Innungsaustritte angesprochen, möch-
te ich nur sagen: Wer die klassischen Ziele
einer Innung ernsthaft verfolgt wird schnell
erkennen, dass dies auf Grund der Aufga-
benstruktur nur erfolgreich über die Glie-
derung Betrieb – Innung – Landesfachver-
band – Zentralverband funktionieren kann.
Innungen, die austreten, schaden nicht nur
der Solidargemeinschaft, sondern letztlich
ihren Betrieben. 

SBZ: Wenn dem so wäre würden doch die
Betriebe, die letztlich die Innung bilden,
nicht austreten, oder? 
Dr. Klein: Der einzelne Mitgliedsbetrieb er-
kennt die negativen Auswirkungen erst
dann, wenn er organisationsgebundene
Leistungen nicht mehr bekommt. So darf
er den Eckring nicht weiter verwenden und
kann alle damit verbundenen Marketing-
maßnahmen wie „Gas ganz sicher“ oder
die Heizungskampagne Move etc. nicht
mehr nutzen. Auch der Eintrag in diverse
Datenbanken, die potenzielle Kunden an
einzelne Betriebe weitervermitteln, entfällt.
Sämtliche Marktvorteile, die wir den Be-
trieben bieten, fallen darüber hinaus weg. 
Stather: Zudem müssen sich Betriebe, die
nicht organisiert sind, den Vorwurf der
Trittbrettfahrerei gefallen lassen. Immerhin
partizipieren sie von Leistungen der Orga-
nisation, obwohl sie keine Beiträge zahlen.
Hier möchte ich zur Veranschaulichung nur
Tarifverhandlungen, Lobbyarbeit oder un-
sere Leistungen auf dem Gebiet der Nor-
mung nennen, die letztlich allen zu Gute
kommen.

SBZ: Besteht nicht die Gefahr, dass ihre
Verbandsleistungen bei dem Überangebot
von Schulungs- und Marketingaktivitäten
untergehen? Immerhin unterstützen zahl-
reiche Hersteller und Großhändler die Be-
triebe vor Ort und wollen sich letztlich
auch damit profilieren.
Stather: Die Gefahr besteht zweifelsfrei –
wir müssen uns diesem Wettbewerb stel-
len und in diesem Zusammenhang auch
einmal über die einseitige Ausrichtung von
Clubs bzw. Herstellervereinigungen spre-
chen. Letztlich werden die Club-Kosten auf
das Produkt aufgeschlagen und der Allge-
meinheit aufgebrummt. Dann doch lieber
gezielte Information über den Verband, die
dann auch ihren fairen Preis hat.

SBZ: Sind Sie persönlich Mitglied in einer
Herstellervereinigung?

Stather: Ja ich bin Mitglied im Igel-Club.
Der Igel-Club ist allerdings so strukturiert,
dass die Mitgliedschaft entsprechende Ak-
tivitäten für die Produkte verlangt und hier-
für außerdem ein bestimmter Beitrag erho-
ben wird.

Dr. Klein: Die Daseinsberechtigung derar-
tiger Herstellerclubs ist zumindest dann zu
hinterfragen, wenn Hersteller eine Initia-
tive mit Millionen von Euro sponsern und
Mitgliedsbetriebe dann anprangern, dass
ihre Standesorganisation nicht so lei-
stungsfähig sei und zu hohe Beiträge ver-
lange. Wenn Herstellerclubs ins Leben ge-
rufen werden, dann darf sich deren Lei-
stungspalette nicht mit der des Verbandes
decken. 

SBZ: Ein anderer Wettbewerber in Sachen
Schulungen ist der Großhandel. Auch er be-
treibt über diverse Schulungsangebote ima-
gebildende Maßnahmen.
Stather: Im Schulungswesen gibt es klassi-
sche Themen der Innungen und des
Großhandels. Der Großhandel sollte über
Produktneuheiten und technische Innova-
tionen berichten. Schulungen im Bereich
Betriebswirtschaft, Recht oder Gewährlei-
stungsfragen müssen allein unserer Berufs-
organisation vorbehalten bleiben. Diese Be-
reiche mit den Großhändlern vor Ort ab-
zustimmen ist klassische Innungsarbeit. 

SBZ: Der Großhandel lädt auch Nichtin-
nungsmitglieder zu seinen Schulungen ein.
Ist das ein Problem für Sie?
Dr. Klein: Im Idealfall bietet der örtliche
Großhandel die Schulung unter Innungs-
flagge gemeinsam mit der Innung an. Da-
bei können auch Nichtinnungsmitglieder
eingeladen werden, um sie letztlich von den
Innungsleistungen zu überzeugen.

SBZ: Zur allgemeinen Schulungs-Reizüber-
flutung tragen auch die Angebote der
Handwerkskammern bei. 
Dr. Klein: Auch hier gilt: Wir müssen dar-
auf achten, dass es keine Überschneidun-
gen gibt und setzen auf Kooperation. Da-
bei legen wir großen Wert darauf, dass
auch die Kammern nicht in die fachspezifi-
schen Fortbildungsbereiche reingehen. 
Stather: Die Pflichtmitgliedschaft bei den
Kammern ist zumindest im Freiburger Raum
vielen Kollegen ein Dorn im Auge, weil sie
keine adäquate Gegenleistung erkennen
können. Hier sind wir als moderne Fachor-
ganisation, die auch die branchenspezifi-
sche Aufgabenstellung berücksichtigt, ein-
fach besser aufgestellt.
Dr. Klein: Wir stellen die Kammern keines-
wegs in Frage. Schließlich sind sie das
Selbstverwaltungsorgan des Handwerks
und können nur so stark sein, wie die Hand-
werker in der jeweiligen Region sich in ih-
nen engagieren.

SBZ: Bereits mehrfach ist das Wort Ko-
operation gefallen. Wie entwickelt sich ei-
gentlich die Zusammenarbeit mit dem
Elektrohandwerk? Was ist aus der Koope-
rationsvereinbarung aus dem Jahr 1999 ge-
worden? 

Dr. Klein: Nach wie vor laufen gemein-
schaftliche Informationsveranstaltungen für
Innungsgeschäftsführer. Draußen bei den
Betrieben und Innungen stellen wir fest,
dass gemeinsame Marketingaktionen auf
gute Resonanz stoßen, schließlich wollen ja
Elektro und SHK gegenüber Generalanbie-
tern erfolgreich sein. Die Kooperation wird
gewissermaßen nur auf Sparflamme fort-
geführt, weil der Elektrofachverband ver-
sucht hat, gemeinsam verabschiedete Mar-
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ketingaktionen einseitig mit den Elektrobe-
trieben umzusetzen. Mit der Gründung der
Fachgemeinschaft Gebäudetechnik, deren
Aktivitäten auch die Elektrotechnik umfasst,
haben wir dieses Feld für unseren SHK-Be-
trieb erschlossen. 

SBZ: Reibereien gibt es immer wieder mit
dem Schornsteinfegerhandwerk. Verschie-
dene Schornsteinfeger haben in den ver-
gangenen Monaten Seminare an Hand-
werkskammern besucht, die Wartung und
Reinigung von Heizungsanlagen zum Ge-
genstand hatten. Rechnen Sie damit, dass
das Schornsteinfegermonopol bald fällt
und Schornsteinfeger künftig mit hand-
werklichen Arbeiten in den Wettbewerb
zum SHK-Handwerk treten?
Stather: Die Zusammenarbeit mit den Ka-
minfegern ist in den letzten Jahrzehnten
verhältnismäßig gut gelaufen. Die Diskus-
sion um den Wegfall des Schornsteinfe-
germonopols wurde nicht von der SHK-
Organisation ausgelöst. Stattdessen han-
delt es sich dabei um eine politische Wil-
lenserklärung. So hat Ministerpräsident Er-
win Teufel erklärt, dass dieses Monopol im
Zuge der Entbürokratisierung fallen soll. Ob
es letztlich fällt oder sich die Strukturen in
absehbarer Zeit ändern, kann niemand vor-
hersagen. 

SBZ: Ausgangspunkt der politischen Akti-
vitäten ist der Bürger. Er sieht es einfach
nicht ein, den Schwarzen Mann trotz Ein-
satz modernster, nicht rußender Heiztech-
nik für seine Arbeit zu bezahlen.
Stather: Es würde sicherlich die Lage ent-
spannen und bei den Hausbesitzern zu
mehr Akzeptanz führen, wenn das Schorn-
steinfegerhandwerk bedarfsorientierter
vorgehen würde. So könnte ich mir bei mo-
dernen Heizkesseln eine Ausdehnung der
Mess- und Kehrintervalle vorstellen. Auch

die Notwendigkeit der derzeit vorgeschrie-
benen Doppelmessung von SHK-Handwerk
und Schornsteinfegerhandwerk ist für die
Verbraucher nicht nachvollziehbar. Hier
müsste eine verbraucherfreundlichere Lö-

sung gefunden werden. Ich könnte mir vor-
stellen, das künftig eine Kaminfegermes-
sung, unter der Voraussetzung, dass das
Gerät regelmäßig gewartet wird, nur noch
alle drei Jahre stattfinden muss. Die Vor-
schriften müssen sich zumindest mittelfri-
stig an den Markterfordernissen orientie-
ren.

SBZ: Wenn Sie über den Fortbestand des
Schornsteinfegermonopols entscheiden
dürften, wofür würden Sie plädieren?
Stather: Unter der Voraussetzung, dass das
Schornsteinfegerhandwerk wie bisher kei-
ne weiteren handwerklichen Arbeiten über-
nehmen darf, spricht momentan einiges für
die Beibehaltung des Schornsteinfegermo-
nopols.

SBZ: Weiteres Reizthema der letzten Jah-
re war der Wettbewerb durch EVU´s, von
denen einige im Bereich Wartung aktiv ge-
worden sind und teilweise ganze Hei-
zungsanlagen verkaufen. Zuletzt ist es re-
lativ still geworden um diese Thematik. 
Dr. Klein: Da gibt es eine erfreuliche Ent-
wicklung zu verzeichnen. In der Vergan-
genheit hatten wir mit rund 25 Stadtwer-
ken derartige Probleme. Über diverse Ge-
sprächsrunden konnten wir bei den meisten

Versorgern Einsicht erzielen. Zur Zeit be-
schränkt sich das handwerksfeindliche Ver-
halten erfreulicherweise nur noch auf we-
nige kleinere regionale Versorger. Landes-
weit nimmt das Problem mittlerweile einen
wesentlich geringeren Stellenwert ein. Mit
vielen Versorgern haben wir Kooperations-
verträge abgeschlossen. Da wo die örtli-
chen Versorger den Betrieben jedoch Kon-
kurrenz machen, tut es weh.
SBZ: Haben Sie den Kampf bei diesen
Hardlinern aufgegeben?
Dr. Klein: Wir bleiben natürlich am Ball,
aber es wird schwer, hier kurz- oder mit-
telfristig einen Sinneswandel herbeizu-
führen. 

SBZ: Lassen Sie uns den Bereich der Nach-
barbeziehungen verlassen und den Blick
nach vorn richten. Wo sehen Sie weitere
Betätigungsfelder und Chancen für das Sa-
nitär- und Heizungshandwerk? 
Stather: In den letzen Jahren haben wir be-
reits unterschiedliche Dinge auf die Bahn
gebracht. So erschließen wir unseren Mit-
gliedern über spezielle Qualifizierungsmaß-
nahmen zur Zeit das Gebiet der Raumkli-
matisierung. Die Meteorologen prognosti-
zieren, dass wir künftig verstärkt mit Ex-
tremtemperaturen wie im letzten Sommer
rechnen müssen. Somit ist damit zu rech-
nen, dass sich der Bereich Raumklimatisie-
rung für die SHK-Handwerke zu einem lu-
krativen Geschäft entwickelt. Vorausge-
setzt, die Betriebe investieren jetzt in Schu-
lung und Werkzeug.

Wichtig für den künftigen Erfolg wird auch
sein, dass sich die Handwerksbetriebe ge-
zielt auf die Bedürfnisse der über 60-jähri-
gen einstellen und gewerkeübergreifende
Leistungen aus einer Hand anbieten. In die-
sem Zusammenhang versuchen die Fach-
verbände für ihre Mitgliedsbetriebe eine
Zulassung bei Krankenkassen zu erreichen,
die ein Abrechnen von Hilfsmitteln wie
Stützgriffe etc. direkt mit den Kassen er-
laubt. Bisher war dies den Sanitätshäusern
vorbehalten. Bei der Innungskrankenkasse
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konnten wir bereits eine direkte Abrech-
nungszulassung für unsere Betriebe errei-
chen. Hierzu bietet der Fachverband ge-
meinsam mit der Gesellschaft für Geronto-
technik eine spezielle Schulung mit ab-
schließender Zertifizierung an.

SBZ: Haben Sie persönlich schon Erfah-
rungen damit gemacht?
Stather: Ja, ich habe einen der ersten Kur-
se für seniorengerechte Bäder besucht. Dies
hat mir viel gebracht, da ich unabhängig
von der Zulassung ganz neue Erkenntnisse
und Einblicke in diesen sogenannten Ge-
rontotechnik-Markt bekommen habe. 

SBZ: Nach wie vor ist der dreistufige Ver-
triebsweg eine Stütze für das Handwerk.
Dennoch hat mittlerweile fast jeder Hand-
werksbetrieb auch Zweistufler in seinem
Produktsortiment.
Stather: Wir stehen nach wie vor eindeu-
tig zum dreistufigen Vertriebsweg. Die Ent-
wicklungen, die sie ansprechen, treffen in
erster Linie auf vereinzelte Produktseg-
mente, wie beispielsweise Badmöbel und
Duschabtrennungen zu. Da haben die
Marktführer der früheren Jahre sich offen-
sichtlich zu lange auf ihren Lorbeeren aus-
geruht und den Zweistuflern damit den
Einstieg in dieses Produktsegment ermög-
licht.

SBZ: Werden die unterschiedlichen Ab-
satzwege künftig parallel laufen, wie bei-
spielsweise im Heizungsbereich?
Stather: Ich glaube, dass diese Entwicklung
kaum mehr rückgängig gemacht werden
kann. Im hochpreisigen Segment kommen
die traditionellen Anbieter zum Zug und im
preisaggressiven Bereich die Zweistufler.
Rein theoretisch könnte ich meinen ganzen
Bedarf auch über Zweistufler abdecken,
mache das aber bewusst nicht. Wichtig für
die weitere Entwicklung der Absatzstruktu-
ren wird sein, dass der Direktbezug nicht
noch größere Dimensionen annimmt. 

SBZ: Ob dies so sein wird, bestimmen Sie
und Ihre Handwerkskollegen. 
Stather: Nicht zuletzt hängt es auch davon
ab, ob die dreistufig vertreibenden Indu-
striefirmen wettbewerbsfähig sind. Hier hat
sich in den vergangenen Monaten doch viel
Positives rund um Produkt- und Preisge-
staltung getan. Ich bin guter Dinge, dass
sich der Direktbezug auf ein allgemein ver-
trägliches Niveau einpendeln wird. 

SBZ: Abschließende Frage: Was müssen die
Betriebe beherzigen, um mittelfristig wie-
der gute Erfolge zu erzielen?

Dr. Klein: Die Betriebe müssen ihre Kosten
optimieren und sich betriebsorganisatorisch
verbessern. Bei allen Tagesproblemen dür-
fen die Betriebe den Hauptfaktor für ihren
Erfolg, nämlich ihre Mitarbeiter nicht ver-
gessen. Auch oder gerade bei der schlech-
teren Wirtschaftslage müssen wir alle An-
strengungen unternehmen, die gut ausge-
bildeten Mitarbeiter zu halten und weiter
zu qualifizieren. Zudem wird der Erfolg un-
serer SHK-Handwerke maßgeblich davon
abhängen, ob es gelingt in ausreichendem
Maße gute und leistungsorientierte Lehr-
linge für die Branche zu gewinnen. Leider
wird diesem Schlüsselfaktor zur Zeit nicht
immer die notwendige Aufmerksamkeit ge-
widmet.
SBZ: Wir wünschen Ihnen, dass es ge-
lingt, diese Lehrlinge für die SHK-Hand-
werke zu gewinnen. Vielen Dank für das
Gespräch. DS
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