
D er 1. Mai war für die mei-
sten der Tagungsteilnehmer

der erste schöne Frühlingstag in
diesem Jahr. Dies war sicher für
die gute Stimmung auf dem
zweiten Verbandstag ausschlag-
gebend. Doch trug auch ein Feu-
erwerk an interessanten Vorträ-
gen dazu bei. Und nebenher war
genügend Zeit, ein paar ange-
nehme Stunden am Ostseestrand
zu genießen oder auf der Strand-
promenade mit seinen hübschen

Ferienhäusern im Seebäderstil
im Sonnenschein zu flanieren.
Dabei drückt die meisten Hand-
werksunternehmer im nordöst-
lichsten Bundesland in wirt-
schaftlicher Hinsicht derzeit 
eine große Last. So ist es nicht
verwunderlich, daß der Ver-
bandstag unter dem Motto
„Überlebensstrategien in um-
kämpften Märkten“ stand.

Rückblick mit Groll
Kennzeichen der seit dem letz-
ten Verbandstag vergangenen
drei Jahre sind die zunehmende
Verschlechterung der wirt-
schaftlichen Lage der SHK-
Handwerke, so der Landesin-
nungsmeister Paul Freitag in sei-
ner Begrüßungsrede. Hinzu
kommen die Anpassung an ver-
änderte Rahmenbedingungen
durch die Europäisierung der
Wirtschaft, das Auftraggeber-
verhalten und der 
beschleunigte ökolo-
gisch-technische 
Wandel in unseren
Gewerken. In diesem
Zusammenhang 
sprach Freitag den
beispiellosen Zu-
wachs von Firmen-
neugründungen zu
Beginn der 90er Jah-
re an. Dabei wurde

die Eintragung in die Hand-
werksrolle – oft auf Geheiß des
Wirtschaftsministeriums und ge-
gen die Ablehnung durch Hand-
werkskammern und Fachver-
band – vielen zu leicht gemacht.
Dies ist eine der Hauptursachen
des derzeit ruinösen Verdrän-
gungswettbewerbes.

Abgemahnte Politiker
Weiterhin kritisierte Freitag die
„falsche Förderpolitik als
Grundstein für die Abgabe nicht
auskömmlicher Angebote“, bei-
spielsweise von Existenzgrün-
dern und im Bereich der Wie-
dereingliederung von Arbeitslo-
sen. „Mit fremd finanzierten
Löhnen kann man bei der An-
gebotsabgabe bedenkenlos unter
die Gürtellinie schießen“, so
Freitag. Statt dessen sollte man
die zur Verfügung stehenden
Mittel bei der Vergabe von Auf-

trägen der öffentlichen Hand
einsetzen. Dabei dürfe aber nicht
das niedrigste sondern nur das
annehmbarste Angebot berück-
sichtigt werden. Des weiteren
forderte der Landesinnungsmei-
ster einen konsequenten Schutz
vor unbegründeten Zahlungsver-
weigerungen und vor kriminel-
len Elementen im Bereich der
Generalunternehmer. Jeder er-
teilte Auftrag sollte durch eine
Bankbürgschaft vom Auftragge-
ber gesetzlich abgesichert sein.
Mit Blick auf die beschränkten
finanziellen Möglichkeiten der
Bevölkerung Mecklenburg-Vor-
pommerns und der damit ein-
hergehenden verhaltenen Auf-
tragslage privater Kunden wur-
den die Landespolitiker aufge-
fordert, die wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen als Vor-
aussetzung zur Schaffung von
wertschöpfenden Arbeitsplätzen
zu verbessern. 
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Landesverbandstag in Binz

Sonne, See und
gute 
Stimmung

Zum zweiten Ver-
bandstag hatte der

Vorstand des meck-
lenburg-vorpommeri-
schen Landesverban-

des in das Ostsee-
bad Binz auf der In-

sel Rügen eingela-
den. Rund 150 Teil-

nehmer, neben Mit-
gliedern und deren

Ehefrauen auch zahl-
reiche Gäste aus Po-

litik und Wirtschaft
sowie von Schwe-

sterverbänden, hat-
ten sich am 1. und 

2. Mai in dem
schmucken Seebad

eingefunden.

Zu einem Verbandstag voller interessanter Themen hatte der Vorstand des Landes-
verbandes nach Binz eingeladen. V. l.: Hans-Jürgen Jonas und Joachim Kobrow
(stellvertretende LIM), Landesinnungsmeister Paul Freitag,  GF Hans Müller und
Mark Houben, OM  SHK-Innung Rügen



Die Novellierung ist
unsere Chance
Mit Blick auf die Vereinigung
Europas nahm LIM Freitag auch
zur Deutschen Handwerksord-
nung (HWO) Stellung. Dabei
stellte er fest, daß diese von vie-
len Bereichen der Wirtschaft und
Politik „lieber heute als morgen
zu Grabe getragen würde“. Die
Politiker wären gut beraten, aus
Gründen der Beschäftigung und
damit von sozialem Frieden und
Wohlstand im Lande, die HWO
vor Demontage und Anfeindung
zu schützen. Die Novellierung,
die mit dem 1. April den neuen
Beruf Installateur und Hei-

zungsbauer entstehen ließ, bietet
den SHK-Unternehmen jeden-
falls Chancen. Mit der Erstel-
lung einer neuen Ausbildungs-
ordnung für Meister und Gesel-
len wird dafür gesorgt, daß für
den Kunden kein Qualitätsver-
lust der handwerklichen Lei-
stung besteht. Vielmehr biete
sich hiermit die Gelegenheit der
Lieferung einer Komplettlei-
stung aus einer Hand. Konse-
quenz ist allerdings, daß an Aus-
zubildende und Meisterschüler

höhere intellektuelle Anforde-
rungen gestellt werden müssen.
Hier prophezeite Freitag:
„Hauptschüler werden zukünftig
bei der Gesellenausbildung der
Vergangenheit angehören“. 

Geschlossenheit
der Handwerker
Die aggressive Vorge-
hensweise von Baumärk-
ten bei der Eroberung von
Marktanteilen sowie die
Umgehung des Vertriebs-
weges durch Hersteller
und Fachgroßhändler hat
die Vertriebswegdiskus-
sion erneut ins Schlag-
licht gerückt. Hier forder-

te Freitag nachdrücklich die Ein-
haltung des Vertriebsweges von
allen Beteiligten, aber auch die
Geschlossenheit der Hand-
werksunternehmer, um Indu-
strievertreter und Großhändler,
die die traditionelle Vertriebs-
schiene verlassen, zur Rede zu
stellen. Als positives Beispiel
nannte er den Ausstieg von
Thyssen Schulte aus der „Bä-
derwelt“, den er auf die bundes-
weite Geschlossenheit der SHK-
Betriebe zurückführte. Den Bau-
marktaktivitäten kann das Hand-
werk nur mit handwerklich
qualitativer Leistung Paroli bie-
ten, indem sich der Handwerker
durch Kundennähe, Fachkompe-
tenz und Individualität vom
Markt abhebt. Bezüglich der Ak-
tivitäten von Kommunen, die
haustechnische Dienstleistungen
anbieten, forderte Freitag die
Teilnehmer auf, z. B. in den Be-
reich der Wärmelieferung einzu-
steigen und dem Kunden Kom-
plettdienstleistungen wie die Ge-
bäudeleittechnik anzubieten. 

Rechtsunsicherheiten
Im Bereich des Werkvertrags-
rechts besteht nach wie vor Un-
sicherheit bei den Handwerks-
unternehmen. Dies wurde aus
dem Vortrag von Dr. Michael
Dimanski, Geschäftsführer des
Fachverbandes SHK Sachsen-
Anhalt, deutlich. Anhand zahl-
reicher Fälle aus seiner täglichen
Arbeit zeigte er die häufigsten
Fehler und deren Ursachen auf.
Hierbei gab er wertvolle Rat-
schläge, auf welche Weise der
Auftragnehmer die Bezahlung
seiner Leistung einfordern kann.
So empfahl er beispielsweise,
beim Abschluß einer Leistung
eine förmliche Abnahme zu ver-
langen, oder auch eine Teilab-
nahme, wenn die entsprechen-
den Teile eines Auftrages für
sich funktionsfähig sind. Des
weiteren wies er auf Gewährlei-
stungsfristen und Gewährlei-
stungsfallen hin sowie darauf,
welche Maßnahmen der Auf-
tragnehmer bei Mängelrügen
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Die Einführung des Euro und sei-
ne Auswirkungen auf das Hand-
werk schilderte Holger Scheew
von der Volksbank Rügen

„Verlangen Sie eine förmliche
Abnahme“, forderte Dr. Michael
Dimanski die Handwerksunter-
nehmer in seinem Referat auf

Die Veränderung des Energiebedarfs bei Heizwärme- und Warm-
wassererzeugung erläuterte Professor Dieter Wolff 



und bei Schäden ergreifen soll.
In diesem Zusammenhang ver-
wies der Referent auf die Samm-
lung von Mustertexten für den
Schriftverkehr zum Werkver-
trag, die vom ZVSHK zusam-
mengestellt wurde. Um Forde-
rungsausfälle zu verhindern,
empfahl er, verstärkt das Bau-
handwerker-Sicherungsgesetz
anzuwenden.

Zeiten des Wandels
Das Handwerk kommt um die
elektronische Kommunikation
nicht herum, versicherte Dr.
Thomas Wiedemann von der TU
Berlin: „Spätestens in zwei Jah-
ren werden aus Kostengründen
nur noch Lieferanten, Partner

und Auftragnehmer mit elektro-
nischem Datenanschluß akzep-
tiert“. Er präsentierte den Ver-
anstaltungsbesuchern das Kom-
munikationskonzept des Fach-
verbandes, das zum einen in
einem Faxservice besteht, über
den Informationen des Verban-
des abgerufen werden können,

zum andern im Zugang zum 
Internet. Hier bietet der Fach-
verband seinen Mitgliedern den
kostenlosen Start mit einer Dar-
stellung des Unternehmens so-
wie seiner Leistungen. Außer-
dem bietet das Internet die Mög-
lichkeit, Bankgeschäfte von zu
Hause bzw. des Firmenbüros aus
zu erledigen – gleichgültig, zu
welcher Tageszeit oder an wel-
chem Wochentag.
Eine weitere Neuerung steht mit
der Einführung des Euro bevor.
„Der Umstellungsprozeß ist un-
umkehrbar“, versicherte Holger
Scheew von der Volksbank Rü-
gen in seinem Vortrag. Vor al-
lem Großunternehmen werden
ihre finanziellen Aktivitäten ab
dem 1. Januar 1999 in der neu-
en Währungseinheit vornehmen.
Den Handwerksunternehmen
–vor allem denen mit Einzel-
handelstätigkeit – empfahl
Scheew, die Umstellung nicht zu
lange hinauszuzögern, da sich
hierdurch Wettbewerbsvorteile
erzielen lassen. Allerdings soll-
te hierbei strategisch vorgegan-
gen werden, indem z. B. die un-
mittelbar betroffenen Mitarbei-
ter (Buchhaltung, Rechungswe-
sen, Ein- und Verkauf)
frühzeitig geschult werden.
Außerdem ist dafür zu sorgen,
die Hard- und Software der be-
trieblichen Datenverarbeitung
rechtzeitig anzupassen.

Energieverbrauch –
heute und morgen
Den technischen Wandel in der
Heizungstechnik und die damit
verbundenen Veränderungen in

den SHK-Handwerken erläuter-
te Professor Dieter Wolff von
der Fachhochschule Wolfenbüt-
tel. Hier ist durch die zu erwar-
tende Energiesparverordnung

(ESVO) mit einer Reduzierung
des jährlichen Heizwärmebe-
darfs um bis zu 35 % im Bereich
von Niedrigenergiehäusern zu
erwarten. Gleichzeitig wird die
kontrollierte Wohnungslüftung
an Bedeutung gewinnen. Bei al-
len Überlegungen zur Ein-
sparung von Energie ist es je-
doch wichtig, den Altbau-Woh-
nungsbestand möglichst bald auf
das Niveau von Niedrigener-

giehäusern zu bringen. In die-
sem Zusammenhang kritisierte
Peter Hettich, Münchener Hand-
werksunternehmer und Präsi-
dent der Deutschen Energiege-
sellschaft, das Verhältnis der
Bevölkerung der Industriestaa-
ten zu den fossilen Energieträ-
gern. Bedenkenlos würden diese
Rohstoffe verbraucht und
gleichzeitig das Weltklima nach-
haltig verändert. Hettich erin-
nerte daran, daß die Entstehung
des Treibhausklimas das Resul-
tat von weit über 100 Jahren In-
dustrialisierung sei und daß die
Reduzierung der CO2-Emissio-
nen um 25 % bis zum Jahre 2005
erst in ferner Zeit eine positive
Auswirkung auf das Klima ha-
ben wird. So sei über diese Re-

duzierung hinaus eine Verbesse-
rung des Nutzungsgrades der
fossilen Energieträger von der-
zeit 33 auf wenigstens 60 % er-
forderlich.

Aus der Trickkiste 
Den Installateuren und Hei-
zungsbauern empfahl Hettich,
sich den Tätigkeitsbereichen
Wohnungslüftung und Solar-
thermie zuzuwenden. Wobei al-
lerdings strategisch vorzugehen
ist: „Wenn Sie z. B. im Solarbe-
reich etwas bewegen wollen,
müssen Sie politische Verant-
wortungsträger Ihrer Gemeinde
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Ein wahres Feuerwerk an Ideen
versprühte Peter Hettich, der ei-
nerseits den Umgang mit Ener-
gieressourcen aufs Korn nahm,
andererseits ein interessantes
Modell der Mitarbeiterbeteili-
gung vorstellte

Die richtige
Marktstrategie
bei Gestaltung
und Verkauf
von Bädern be-
inhalteten die
diskussions-
intensiven Vor-
träge von Ott-
mar Kuball und
Professor Erich
Küthe

Die Crew des Fachverbandes, die mit der Organisation des Verbands-
tages betraut war, (v. l.) GF Hans Müller; Rico Venzmer, Technischer
Referent; Petra Kray, Buchhaltung und Sabine Wolf, Sekretariat



wie den Bürgermeister dafür ge-
winnen, sich eine solche Anlage
aufs Dach bauen zu lassen. Ei-
nen besseren Multiplikator gibt
es nicht“. 
Unter dem Motto „Der Hand-
werker aus Ihrer Nachbarschaft“
praktiziert Hettich die Zusam-
menarbeit mit gleichgesinnten
qualitätsbewußten Kollegen.
Durch eine gemeinsame Bau-
stellenlogistik und entsprechen-
den Auftragsaustausch lassen
sich die Anfahrtszeiten verkür-
zen und die Kosten reduzieren.
Weiterhin fördert Hettich die
Kundenbindung durch Nutzung
des Vertrauensverhältnisses
zwischen Kunde und Monteur.
Dabei kann der Mitarbeiter bei-
spielsweise Aufträge bei ent-
sprechender Gewinnbeteiligung
selbst akquirieren und kalkulie-
ren. Durch diese Eigenverant-
wortlichkeit wird nicht nur die
Qualität der Leistung, sondern
auch der soziale Status des Mit-
arbeiters verbessert. Dazu trägt
außerdem ein Firmenschild bei,
auf dem der Mitarbeiter im Vor-

dergrund und die Firma im Hin-
tergrund steht. An Gartenzaun
oder Hauswand des oft nicht in
der Nähe des Unternehmens an-
sässigen Mitarbeiters ange-
bracht, erfährt gleichzeitig die
Firma einen weiträumigen Be-
kanntheitsgrad.

Stilgefühl und 
Marketing
Momentan hält der Trend des
Angebotes von Billig- und Lu-
xusware bei Badausstattungen
noch immer an, so Professor 
Erich Küthe von der Universität
Köln. Demgegenüber schwindet

die bisher überwiegende Masse
des mittleren Preisangebotes.
Hier bietet sich dem Sanitärin-
stallateur die Chance, durch die
Kombination von Farbe und Stil,
verbunden mit Funktionalität,
zögernde Kunden zu gewinnen.
An zahlreichen Beispielen zeig-
te er, wie mit einfachen Mitteln
eine stilvolle Atmosphäre ge-
schaffen werden kann. Dabei
lassen sich effektvolle Wirkun-
gen durch den Kontrast edler
Teile mit einfachen Materialien
erzielen. „Machen Sie aber
Ihrem Kunden klar, daß er an al-
lem sparen darf, nur nicht an den
Dingen, die er jeden Tag in die
Hand nimmt bzw. benutzt“,
empfahl Professor Küthe mit Be-
zug auf Armaturen, Accessoires
und sanitären Einrichtungsge-
genständen.
Über die Notwendigkeit, Strate-
gien zu entwickeln, wenn man
erfolgreich Bäder vermarkten
will, referierte Ottmar Kuball
von der Würzburger Beratungs-
firma HaZweiOh. Er erläuterte
die dafür erforderlichen Analy-
sen, die Festlegung von Zielen
und die Planung von Finanzen,
Kosten und Vertrieb. Am Bei-
spiel der Einrichtung eines Bad-
studios zeigte Kuball auf, wie
ein vorher gut situiertes Unter-
nehmen durch mangelnde Stra-
tegieplanung in existenzbedro-
hende Schwierigkeiten geraten
kann. 

Für Spezialisten
Im Gegensatz zur letzten Veran-
staltung konnten die Kachel-
ofen-  und Luftheizungsbauer
diesmal an einer eigenen Fach-
tagung teilnehmen. Zwar be-
stand auch für die Klempner die
Möglichkeit, einen eigens für sie
vorgesehenen Workshop zu be-
suchen. Doch fanden sich nicht
genügend Interessenten, was
wohl auf den Vierländertreff der
Klempner in Netzeband zurück-
zuführen sein dürfte, der wenige
Wochen zuvor stattgefunden
hatte.
Guten Zuspruch fand das Da-
menseminar, das sich mit der
Wahrnehmung der Sinne be-
schäftigte. Hier ging es nach
dem Motto „Das Auge ißt mit“
vor allem um die Gestaltung von
Tischschmuck sowie dem An-
richten und Servieren von Spei-
sen und Getränken für Festlich-
keiten und gesellschaftliche Ver-
anstaltungen,  präsentiert und re-
feriert von der Rostocker
Designerin Uta Huth. Dem Gau-
menkitzel hatte sich der Öko-
winzer Clemens Busch aus Pies-
port gewidmet, der auserlesene
Weine präsentierte und verko-
sten ließ. 

V orstand und Geschäftslei-
tung des Landesverbandes

können mit dem zweiten Ver-
bandstag zufrieden sein. Daß die
Vorträge viele interessante
Aspekte vermittelten, zeigten
die regen Diskussionen. Und für
den Austausch von Gedanken
und Erfahrungen bestand sowohl
während der Veranstaltung Ge-
legenheit wie auch am zünftigen
Vorabend bei rustikalem Mahl
auf Schloß Granitz und dem
Festabend im Tagungshotel Ar-
kona. Besonderen Dank sprach
Landesinnungsmeister Paul
Freitag den Sponsoren des Ver-
bandstages aus. ews
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Gut besucht war das Damenseminar, das unter anderem eine Weinver-
kostung beinhaltete

Ein neues System von Sortimo zur Ausstattung von Werkstattfahrzeu-
gen ließ sich der Landesinnungsmeister erläutern


