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A uch das mittelständisch
strukturierte Handwerk

steht“, so betonte der ZVSHK-
Hauptgeschäftsführer Michael
von Bock und Polach in seinem
Einführungsvortrag vor den über
100 Seminarteilnehmern, „zu
Beginn des kommenden Jahr-
tausends vor einschneidenden

Veränderungen. Bis-
her galt vor allem das
Handwerk in Krisen-
zeiten als stabilisie-
render Faktor auf
dem Arbeits- und
Lehrstellenmarkt.
Die anhaltend hohe
Arbeitslosigkeit 
macht sich nun aber
auch beim Konsum-
verhalten der Privat-
haushalte bemerk-
bar. Davon ist das
Handwerk unmittel-
bar betroffen. Kenn-
zeichnend für die
Krise ist die große
Zahl der Pleiten: Al-
lein im vergangenen
Jahr nahmen die
Konkurse in Deutschland um
sieben Prozent zu. Weit über die
Hälfte davon – etwa 60 Prozent
– entfielen auf die Bauwirt-
schaft.“

Licht und Schatten
Dem stünden, so von Bock und
Polach, aber auch positive
Aspekte gegenüber. Nicht nur
der nach wie vor florierende Ein-
familienhausbau, sondern auch
die Modernisierung von haus-
technischen Anlagen im Altbau-
bestand, und hier besonders die
Heizungsanlagen, böten speziell
dem SHK-Handwerk noch auf

mehrere Jahre erhebliche Auf-
tragspotentiale. So seien allein
4,7 Millionen veraltete Heiz-
kessel erneuerungsbedürftig.
Tatsächlich sei den wenigsten
Hausbesitzern bekannt, daß Kas-
sel mit einer Leistung vom mehr
als 11 kW bis zum 31. Dezem-
ber dieses Jahres per Gesetz ei-
ner Einstufungsmessung zur
Feststellung der Schadstoffemis-
sionen unterliegen. Das SHK-
Handwerk dürfe sich dabei aber
nicht auf den Schornsteinfeger
verlassen, sondern müsse selbst
aktiv werden. Der ZVSHK habe
deshalb entsprechende Arbeits-
hilfen erstellt, die von den In-

nungsmitgliedern bei den Lan-
desfachverbänden angefordert
werden können.

Konzertierte Aktionen
Zur Unterstützung der Mit-
gliedsbetriebe der SHK-Organi-
sation führt der ZVSHK in den
kommenden Monaten eine breit
angelegte Werbe- und Auf-
klärungsaktion zum Thema Hei-
zungserneuerung durch, Ener-
gieeinsparung und Umwelt-
schutz. Hier lautet das Motto
„zeigen Sie ihrer alten Heizung
die gelbe Karte“. In ihrem Zen-
trum steht eine Infoline, die für

7. Internationales SHK-Fortbildungsseminar

Risiken erkennen – Chancen nutzen
Die Welt des Hand-

werks ist im Wandel.
Neue Chancen, aber

auch Risiken tun sich
auf: Welche Auswir-
kungen hat der Euro,
sind Wärmelieferung
und Contracting eine
Alternative zum klas-

sischen Heizungs-
bau? Diese und wei-
tere Themen standen

vom 21. bis zum 28.
Februar auf dem Pro-

gramm des 7. Inter-
nationalen Fortbil-
dungsseminars für

das SHK-Handwerk
auf Teneriffa.

ZVSHK-Hauptgeschäftsführer Michael von Bock und Polach stellte die Referenten
vor

Für Bärbel Schumacher, Frei-
aldenhoven, war das diesjähri-
ge Teneriffa-Seminar die Pre-
miere. „Mich reizen besonders
die Möglichkeiten der moder-
nen Datenverarbeitung für das
Handwerk. Hier kann ich in 
aller Ruhe einmal damit expe-
rimentieren, mich ausführlich 
beraten lassen.“

Hans-Dieter Delahaye, Bonn,
ebenfalls zum ersten mal in 
Teneriffa dabei: „Einmal möch-
te ich natürlich wissen, was
der ZVSHK auf der ganz prakti-
schen Ebene für die Mitglieds-
betriebe tut, wobei mein be-
sonderes Interesse dem Thema
Marketing gilt. Ganz wichtig 
ist auch, daß die Teilnehmer
ein Gefühl für Kollegialität ent-
wickeln.“
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Anfragen zur Verfügung steht.
Interessierte Anrufer erhalten
neben weiteren Informationen
die Anschriften der nächstge-
legenen Innungsbetriebe und
können sich direkt mit dem Be-
trieb ihrer Wahl in Verbindung
setzen. 

In die gleiche Richtung zielt der
„Initiativkreis Erdgas und Um-
welt“, der rund 3,5 Millionen
Mark für ihre Kampagne „die
CO2-Reduzierer“ bereitstellte.
Schon jetzt zeigt sich, daß die
Endverbraucher auf diesen Slo-

gan ausgesprochen positiv rea-
gieren. Parallel dazu intensiviert
auch die Ölseite ihre Marketing-
aktivitäten. Federführend ist hier
das Institut für wirtschaftliche
Ölheizung IWO, das sich als zu-
verlässiger Partner des Hand-
werks erweist, speziell dann,
wenn es um die Abwehr von
handwerksfeindlichen Aktivitä-
ten kommunaler Energieversor-
ger geht. Ein Beispiel hierfür sei

das gemeinsame Pilotprojekt des
Heizölhandels mit dem SHK-
Handwerk in Bremen, über das
in den vergangenen Monaten
ausführlich berichtet wurde.

Perspektiven 
entwickeln
Der bestehende Modernisie-
rungsbedarf darf allerdings nicht
darüber hinwegtäuschen, daß
auch dieses Auftragspolster ein-
mal abgearbeitet sein wird. Die
Herausforderung für die Zukunft
lautet, so von Bock und Polach,

rechtzeitig Alternati-
ven zu entwickeln.
Tatsächlich böten
Techniken wie etwa
die thermische Solar-
energienutzung, der
Bau von Anlagen zur
Regenwassernutzung
aber auch die kom-
mende Energiespar-
verordnung 2000 und
das Niedrigenergie-
haus ein beachtliches
Potential für das
SHK-Handwerk, das
es zu nutzen gelte. 
Positiv sei außerdem
zu vermerken, daß

sich die Wogen um die Neuord-
nung der Anlage A der Hand-
werksordnung nun endlich ge-
legt haben. So sei die Existenz
des Klempnerhandwerks als ei-
genständiges Gewerk ohne Ein-
schränkungen bestätigt worden.
Die Zusammenlegung der Beru-
fe Zentralheizungs- und Lüf-
tungsbauer mit dem Gas- und
Wasserinstallateur ermögliche
den Betroffenen eine Verbreite-

rung ihrer Tätigkeit. Umwälzen-
de Neuerungen im Bereich der
Berufsausbildung seien in un-
mittelbarer Zukunft nicht erfor-
derlich. „Das SHK-Handwerk“,
so stellte der ZVSHK-Hauptge-
schäftsführer fest, „hat die neue
Situation ohnehin schnell und
ausgesprochen flexibel ange-
nommen und damit seine Fähig-
keit zur schnellen Reaktion auf
Veränderungen unter Beweis ge-
stellt.“

Heißes Eisen
Wärmelieferung
Eine solche Flexibilität erfordert
auch die Veränderung des Wär-
memarktes. „Stichworte wie
Niedrigenergiehaus und Ener-
giesparverordnung 2000 machen
deutlich“, so Andreas  Müller
vom ZVSHK in seinem Referat
zum Thema Energiemanage-
ment – Wärmelieferung/Con-
tracting, „wohin die Reise geht:
Obwohl die Individualheizung
mit Brennwertgeräten zweifellos
das derzeit sparsamste und um-
weltfreundlichste Heizsystem
ist, müssen sich die Betriebe der
Branche auf neue Herausforde-
rungen einstellen.“ Zwar sehe
sich das Handwerk ständig 
mit zusätzlichen Anbietern von 
Energiedienstleistungen kon-
frontiert, die bis hin zur Wartung
und Reparatur auch handwerkli-
che Leistungen verkaufen. Doch
zu solchen Komplettangeboten
sei auch das Handwerk durchaus
imstande. Ein Arbeitskreis Wär-
melieferung, vor etwa einem
Jahr unter Federführung des
Zentralverbandes gegründet, un-

tersucht jedenfalls bereits er-
folgversprechende Modelle für
dieses Arbeitsgebiet, um Ar-
beitshilfen für interessierte Be-
triebe zu erstellen.
Sie werden in einem Leitfaden
zusammengefaßt, der von der
grundsätzlichen Erklärung über
die verschiedenen Formen der

Energielieferung über konkrete
Arbeitshilfen bis hin zu Muster-
verträgen enthält. „Wer Heizun-
gen verkaufen, sie montieren,
warten und reparieren kann“, so
Müller, „der kann auch die Lie-
ferung der erforderlichen Ener-
gie übernehmen und die Finan-
zierung organisieren. Das ist kei-
ne Zauberei, sondern nur eine
Frage der Information und der
Vorbereitung.“ Sein Angebot an
die Seminarteilnehmer, sich di-
rekt an der Arbeit der ARGE-
Wärmelieferung zu beteiligen,
fiel auf fruchtbaren Boden. Eine
ganze Reihe der anwesenden

Was bedeutet der Euro für das Handwerk?
So lautete das Thema von Dr. Bernd Kubista

Eine Fülle von Anregungen und
Tips zum Thema Marketing für
das SHK-Handwerk gab Dr.
Bernd Dornach

Claudia Ihle, Wolfsburg:
„Es gibt im ganzen Programm
kein Thema, das ich für über-
flüssig halte. Das gilt nicht nur
für die kaufmännische und 
betriebswirtschaftliche Seite,
sondern auch für neue tech-
nische Entwicklungen. Schließ-
lich erwarten die Kunden auch
von der mitarbeitenden Ehe-
frau, daß sie qualifizierte Aus-
künfte geben kann.“

Lothar Bierkandt, Neubranden-
burg: „Als Inhaber eines Hand-
werksbetriebes muß man 
auf jedem Gebiet fit sein. Das
gilt für das Thema Marketing
ebenso wie für neue Techni-
ken, für Mitarbeiterführung und
die Möglichkeiten der Daten-
verarbeitung im Handwerk. Auf
allen diesen Gebieten wird hier
etwas geboten.“



sbz 8/1998 25

ZENTRALVERBAND
sanitär

heizung
klima

Heizungsbauer meldete sich di-
rekt zu einem Arbeitstreffen in
St. Augustin an.

Beraten hilft verkaufen
Einen direkten Zusammenhang
damit hatte auch das folgende
Referat, in dem Joachim Wein-
hold, Geschäftsführer Technik
im ZVSHK, den Zusammen-
hang zwischen Energieberatung
und Auftragsakquisition auf-
zeigte. „Aktuelle Anlässe für ein
solches Beratungsgespräch, das
unmittelbar zu einem Auftrag
führen kann“, so Weinhold,
„gibt es derzeit genug: Sei es das
Versagen einer haustechnischen
Anlage, der Heizung etwa, oder
eine Terminsetzung durch den
Gesetzgeber, wie die Pflicht zur
Einstufungsmessung und die
Nachrüstpflicht bei Mängeln.
Die wichtigste Voraussetzung
für den Erfolg ist natürlich, daß
der Kunde von der  Kompetenz
seines Handwerkers überzeugt
ist.“
Welche Hilfen, vor allem für die
Energieberatung, den Innungs-
mitgliedern zur Verfügung ste-
hen, führte Weinhold anschlie-
ßend aus: Sie reichen von Mu-
sterbriefen für die Kundenan-
sprache und Checklisten für die
Heizungsanalyse vor Ort bis hin
zum Handbuch Energieberatung
des ZVSHK. Unterstützung bei
der Energieberatung bieten aber
auch Hersteller von Heizungs-
anlagen und Energieversorger
mit eigens erstellten Computer-
programmen zu Energiebedarfs-
berechnung an. Bei einer Über-
prüfung einiger dieser Program-

me durch den ZVSHK wurden
jedoch erhebliche Unterschiede
bei den ermittelten Ergebnissen
festgestellt. Der Zentralverband
wird deshalb alle existierenden
Programme analysieren und sie,
entsprechend ihrer Tauglichkeit
für die Praxis bewerten. Unab-
hängig davon, kündigte Wein-
hold an, will der ZVSHK in ab-
sehbarer Zeit ein eigenes, ener-
gieträger- und produktneutrales
Beratungsprogramm speziell für
das SHK-Handwerk anbieten. 

Computer im 
Handwerk
Die ausgewogene Kombination
von Theorie und Praxis wird von
den Teilnehmern der Teneriffa-
Seminare immer wieder als
Grund genannt, diesen Termin
nun schon seit Jahren wahrzu-
nehmen. Kein Wunder also, daß
die Arbeitsplätze an den Klein-
computern während der nach-
mittäglichen Workshops heiß
begehrt sind. Aber es zeigt sich
auch, daß dieses moderne Werk-
zeug der Betriebsführung noch
längst nicht in allen Unterneh-
men optimal genutzt wird. So
reichte die Palette der von den
Experten der Software-Firma
Markert Welfens und Partner be-
treuten Kurse vom Windows-
Führerschein für Anfänger bis
hin zur Badplanung in 3D-Ani-
mation. 

Workshop 
Energieberatung 
Wer dem Besitzer eines Eigen-
heimes den echten Energiebe-

darf berechnen kann, der hat
auch meist den Auftrag für eine
Heizungssanierung oder Erneue-
rung in der Tasche. Ein entspre-
chendes Computerprogramm,
vom langjährigen ZVSHK-Part-
ner MW-Software für die Ruhr-
gas Aktiengesellschaft ent-
wickelt, stand deshalb im Mit-
telpunkt eines der Workshops
und konnte von den Teilnehmern

unter professioneller Anleitung
ausprobiert werden. Unter der
neuen Windows-Oberfläche
sind dabei die alten und neuen
Wärmeerzeuger vergleichbar.
Nach Eingabe der technischen
Daten von Wandkonstruktion
und Fläche, der zu beheizenden
Wohnfläche, der gewünschten

Temperatur, des Bedarfs an
Warmwasser und der Qualität
der Wärmedämmung des Ge-
bäudes, erscheinen per Maus-
klick praktikable sowie ver-
ständliche Vorschläge zur Opti-
mierung des gesamten Systems
Wärmeerzeugung auf dem Bild-
schirm. Die Ergebnisse in ent-
sprechende Textprogramme zur
Erstellung einer Präsentation
oder in ein kaufmännisches An-
gebot zu übernehmen, ist dann
nur noch ein Kinderspiel.

Katalog auf CD-ROM
Jeder Kunde will erst sehen, was
er kaufen soll. Nicht selten neh-
men deshalb die Kataloge der

unterschiedlichen Hersteller 
eine halbe Regalwand im Büro
ein – und sie müssen ständig ak-
tualisiert werden. Doch das kann
schon bald Vergangenheit sein:
Tausende von Artikeln im Bild
und mit Preis lassen sich mit
dem auf einer kleinen silbernen
Scheibe gespeicherten System

Helga Müller, Lotte: „Weiter-
bildung im Handwerk wird
meist nur für Männer gemacht,
das ist hier anders. Für mich
sind die Themen Marketing
und Zeitplanung besonders in-
teressant, weil ich mir ganz
persönlich etwas davon ver-
spreche. Warum wird eigent-
lich so selten etwas ganz spe-
ziell für uns Frauen im Hand-
werk angeboten?“

Marion Loch, Longkamp: „Als
Geschäftsführerin muß ich
mich besonders um die Finan-
zen kümmern. Da kommt 
mir der Vortrag zum Thema 
Euro genau recht. Mein zweiter
Schwerpunkt sind die Work-
shops über Computereinsatz
bei der Badplanung und im 
Konstruktionsbüro. Da sehe ich
Perspektiven für das Hand-
werk.“

Pro und Contra
Systembindung:

Anschaulich de-
monstrierte Joa-

chim Weinhold
die Vor- und

Nachteile
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online abrufen. Produziert von
MW-software im Auftrag der
Firma Mannesmann könnte die-
ser Winzling schon bald Berge
von Papier ersetzen. Und wie es
funktioniert, das konnten die
Teilnehmer des Workshops „Da-
tenaustausch im Verbund – Bild-
preisliste – Industrie-Groß-han-
del-Handwerk“ auf Teneriffa
schon einmal ausprobieren.

CAD im Handwerk
Was in den Konstruktionsbüros
der professionellen Planer schon
längst selbstverständlich ist, das
steht nun auch den SHK-Betrie-
ben zur Verfügung: Ein Compu-
terprogramm für die Erstellung
von kompletten Installationsplä-
nen für haustechnische Anlagen.
Mit der Maus als Zeichenstift
und per Klick konnten die Teil-
nehmer dieses Workshops Lei-
tungen und Rohre, Querschnitte,
Heizkörper, Sanitärinstallatio-
nen und so fort in den vorgege-
benen Grundriß eines Gebäudes
einfügen. Ein spezielles Pro-
gramm führte die erforderlichen
Berechnungen aus und ergänzte
die Zeichnung mit den techni-
schen Daten der zu installieren-
den Elemente. In der Praxis ent-
hält der anschließend ausge-
druckte Plan damit alle Anga-
ben, die die Monteure vor Ort
benötigen.  

Der Euro kommt – 
was tun? 
Noch rechnet Europa in Mark
und Schilling, Pfund, Franc,

Lire, Drachmen, Kronen, Gul-
den, Peseten oder Escudos. Doch
bereits in weniger als 300 Tagen
sind diese Währungen Auslauf-
modelle. Nicht nur im grenz-
überschreitenden Geldverkehr,
sondern auch auf Rechnungen
und Überweisungen zwischen
Lieferanten und Kunden regiert
dann der Euro. Was das für 
das SHK-Handwerk bedeutet,
darüber berichtete Dr. Bernd
Kubista, Leiter der  Volkswirt-
schaftlichen Abteilung des Bun-
desverbandes der Deutschen
Volksbanken und Raiffeisen-
banken in Bonn.
„Für die Umstellung der
Währungen gibt es einen festen
Zeitplan“, so Kubista. „Am 1.
Januar 1999 beginnt die Über-
gangsphase, die bis zum 31. De-
zember 2001 läuft. Spätestens
dann werden alle Banken und
Sparkassen, aber auch die Fi-

nanzämter, die Kranken- und
Rentenversicherungsanstalten
alle Konten auf Euro und Cent
umgestellt haben. Ab dem 1. Ja-
nuar des Jahres 2002 geben Ban-
ken und Sparkassen nur noch
Euro-Banknoten aus und späte-
stens ab dem 1. Juli des gleichen
Jahres gilt die Mark nicht mehr
als offizielles Zahlungsmittel.
Natürlich kann man seine alten
Banknoten und Münzen auch
noch danach bei der Bank um-
tauschen, niemand muß be-
fürchten, das alte Geld sei dann
nichts mehr wert.“

Nicht zu lange warten
Viele Firmen, vor allem die eu-
ropaweit operierenden Unter-
nehmen, beginnen bereits früher
mit der Umstellung. Bei Sie-
mens beispielsweise gilt der
Euro bereits ab dem 1. Oktober
1999 als Hauswährung. Dem
Handwerk empfiehlt Kubista:
„Setzen Sie sich mit ihren wich-
tigsten Geschäftspartnern in
Verbindung und fragen, wie man
es dort mit dem Euro hält. Auch

bei der Neuanschaffung von
Computern oder Software muß
man darauf achten, daß diese 
bereits Euro-geeignet sind.
Grundsätzlich gilt, je früher man
sich mit dem Thema und dessen
praktischer Umsetzung beschäf-
tigt, je reibungsloser funktioniert
die Umstellung.“ 
Für den bargeldlosen Zahlungs-
verkehr ist zu beachten: Mit Be-
ginn der Umstellungsphase müs-
sen alle Beträge auf Überwei-
sungen und Schecks eindeutig
entweder als DM oder als Euro
gekennzeichnet sein. Ist ein
Scheck oder eine Überweisung
auf DM ausgestellt, so erfolgt
bei der Bank automatisch die
Umrechnung auf Euro. Auch
Wertpapiere, Aktien und fest-
verzinsliche Anleihen beispiels-
weise, werden ab dem 1. Januar
1999 in Euro notiert und gehan-
delt. 

Dauerbrenner 
Marketing 
Bevor eine Rechnung geschrie-
ben oder ein Scheck ausgestellt
werden kann, gilt es jedoch erst
einmal Kunden zu gewinnen und
Leistung zu verkaufen. Und hier
kämpft das Handwerk an zwei
Fronten zugleich: Während im-
mer mehr industrielle Anbieter
handwerklicher Leistungen auf
den Markt drängen, steht die
Schwarzarbeit so hoch  im Kurs
wie nie zuvor. „Eine Umfrage
bestätigt“, so stellte Dr. Bernd
Dornach fest, „daß besonders die
kaufkräftigen Kunden Schwarz-
arbeiter bevorzugen. Fragt man
nach den Gründen, so lautet die
Antwort: Das Handwerks ist un-
flexibel, unpünktlich und vor al-
lem zu teuer.“
Tatsächlich kann kein reelles
Handwerksunternehmen mit den
Stundensätzen eines Schwarzar-
beiters konkurrieren, wohl aber
mit seinem Know-how, mit qua-
lifizierter Beratung und indivi-
dueller Leistung. „Nutzen Sie
den Trend der Nachfrage nach
Wohnqualität, nach dem hohen

Vom Führerschein für Windows über CAD und Zeichnen am Bildschirm
bis hin zur Wärmebedarfsberechnung per Computer lautete das Ange-
bot der Workshops

Das Tagungsbüro leiteten die ZVSHK-Organisationsspezialisten Lisa
Mohren und Anne Schumacher
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Gebrauchswert haustechnischer
Anlagen, nach Wohnkomfort
und der steigenden Nachfrage
nach umweltfreundlicher Haus-
technik“, so die erste Aufforde-
rung des Marketing-Experten an
die SHKler.

Markenzeichen 
Handwerk
Ein zweites Pfund des Hand-
werks sind gut ausgebildete,
qualifizierte und motivierte Mit-
arbeiter. Aber auch hier ist Still-
stand gleich Rückschritt. „Ist ein
Kunde mit der Leistung Ihrer
Monteure zufrieden, dann erhal-
ten Sie auch den nächsten Auf-
trag. Fragen Sie deshalb nach,
suchen Sie auch nach Beendi-
gung der Arbeit das persönliche
Gespräch mit dem Kunden und
nutzen Sie die dabei gewonne-
nen Erkenntnisse zur Mitarbei-
terschulung und Mitarbeitermo-
tivation.“
Nicht nur Leistung und Preis
entscheiden über den Erfolg am
Markt. „Kreativität, so heißt das
Zauberwort“, mahnte Dornach.
„Erarbeiten Sie sich eine eigene,
ganzheitliche Marketingstrate-
gie. Positionieren Sie sich als
Fachmann auf Ihrem Gebiet,
bieten Sie Komplettlösungen mit
festen Preisen an und nutzen Sie
Ihren Informationsvorsprung,
um sich als Berater unentbehr-
lich zu machen. Das Handwerk
muß als Markenzeichen einen

höheren Stellenwert als die Mar-
ke des von Ihnen verkauften und
eingebauten Produktes bekom-
men.“

Neue Wege für SHK
Erfahrungen austauschen und
neue Anregungen für den eige-
nen Betrieb bekommen, auch
diese Gründe bewegen viele
Handwerker immer wieder, am
Internationalen Fortbildungsse-
minar für das SHK-Handwerk
auf Teneriffa teilzunehmen. Ein
Höhepunkt der Veranstaltung
war deshalb die Podiumsdiskus-
sion über brandaktuelle Themen:
Hat der dreistufige Vetriebsweg
im Zeitalter der Baumärkte und
der Do-it-yourself-Bewegung
noch eine Chance, Vernichten
die Kosten für handwerkliche
Qualitätsarbeit Betriebe und Ar-
beitsplätze und welche Perspek-
tiven bieten Kooperationsmo-
delle?

Speziell beim letztgenannten
Thema zeichnet sich ein Um-
denken bei vielen der bisher
strikt auf Unabhängigkeit be-
dachten kleineren Betriebe ab.
Erfolgreiche Modelle belegen,
daß sich solche Arbeitsgemein-

schaften vor allem dann be-
währen, wenn neue und investi-
tionsintensive Technologien zur
Diskussion stehen oder sich
schwerwiegende Marktverände-
rungen ankündigen. Der ZV-
SHK hat deshalb eine Reihe von
Kriterien entwickelt, die bei der
Gründung oder dem Eintritt in
eine solche Kooperation beach-
tet werden sollten. Sie reichen
von der Definition der Arbeits-
gebiete über die Kalkulation der
zunächst erforderlichen Investi-
tionen für die Einrichtung von
gemeinsamen Geschäftsräumen
und eventuell erforderliches zu-
sätzliches Personal bis hin zur
betriebswirtschaftlichen Um-
satz- und Ertragsplanung. 

Systembindung – 
Pro und Kontra
Das Handwerk ist nicht nur
selbst auf der Suche nach neuen
Märkten, seine Betriebe sind
auch der Markt für eine kaum
noch überschaubare Anzahl von
Anbietern von Ausrüstung und
Geräten, vom Computer über
Fahrzeuge bis hin zum Installa-
tionsmaterial. Kein Wunder, daß
die Hersteller von Armaturen,
Rohren, Fittings, Sanitärkera-
mik, Pumpen, Steuerungen und
– und – und, ihre Produktepa-
lette am liebsten komplett und
exklusiv verkaufen. Welche
Vorteile – aber auch welche
Nachteile eine solche System-
bindung haben kann, machte

Drei Ehepaare waren
bereits zum siebten

mal, also von Anfang
an in Teneriffa dabei.

Dafür gab es vom
Veranstalter einen

Blumenstrauß

schließlich Joachim Weinhold in
einem Pro-und-Kontra-Vortrag
deutlich. 
Danach hat die Systembindung
zwar unübersehbare Vorteile,
beispielsweise wenn es um Ge-
währleistungsansprüche geht.
Nachteilig können sich jedoch
die Kosten auswirken. Grund-
sätzlich lautet die Forderung des
ZVSHK deshalb, daß alle Mate-
rialien, die den Vorschriften und
Normen entsprechen, in Kombi-
nation miteinander verwendbar
sein müssen. Dem Handwerk-
sunternehmen muß es in jedem
Fall freigestellt sein, sein Mate-
rial ausschließlich nach wirt-
schaftlichen und Qualitätsaspek-
ten einkaufen zu dürfen.

Zeit ist Geld
Wer einen Handwerksbetrieb
leitet, für den ist der regelmäßi-
ge Feierabend ein Fremdwort.
Die Familie, die Freizeit oder gar
Hobbys kommen da meist viel
zu kurz. Zeitmanagement – wie
organisiere ich mich selbst, um
dieses Thema drehte sich des-
halb der letzte Beitrag des dies-
jährigen Teneriffa-Seminars.
Ein vorbereiteter Katalog von
Fragen, die sich die Teilnehmer
selbst beantworten mußten, soll-
te dazu beitragen, vorrangige
Ziele zu formulieren. Wie diese
Anregungen in die Tat umge-
setzt werden, das bleibt jedem
selbst überlassen. Unübersehbar
war auf jeden Fall, daß beson-
ders viele Frauen an diesem Bei-
trag interessiert waren. Kein
Wunder, schließlich ist die Mei-
sterfrau in vielen Betrieben die
Seele und der gute Geist des Be-
triebes. Damit steht zumindest
auch ein erstes Thema für das
Teneriffa-Seminar des nächsten
Jahres fest: Es wird ein Beitrag
ganz speziell für Handwerker-
Frauen sein. SR


