INTERVIEW W

Neuer Geschéftsfiihrer des FVSHK Bayern: Dr. Wolfgang U. Schwarz

Kommunikation, Dienstleistungen
und Visionen

ach 33 Dienstjahren geht Helmut 7= =
N Mabhr, der Hauptgeschéftsfuhrer des

Fachverbands SHK Bayern in den
Ruhestand. Zum 1. November tritt der Di-
plom-Kaufmann Dr. Wolfgang U. Schwarz
seine Nachfolge an. Anlaf fur die SBZ, Uber
die mit dem Wechsel in der Geschafts-
fuhrung einhergehenden Veranderunger
und die weitere Entwicklung des FVSHK &
Bayern einmal naher zu durchleuchten.

SBZ: Herr Dr. Schwarz, was hat Sie ei-
gentlich dazu bewogen, sich um die Ge:
schaftsfuhrerstelle zu bewerben?
Schwarz: Bevor ich zum Fachverband ge-
kommen bin, habe ich mich als Mitarbeiter
im Institut fur Handwerkswirtschaft bereits
funf Jahre lang mit dem Handwerk be-
schaftigt. An der Minchener Meisterschu-
le habe ich die Teile drei und vier der
Meisterausbildung unterrichtet. Zudem un-
terrichtete ich u. a. an der Akademie fir Un-
ternehmensfihrung im Rahmen des Lehr
gangs ,Betriebswirt des Handwerks®. In
meiner Doktorarbeit setzte ich mich mit der
Unternehmensfuhrung im Bau- und Aus-
bauhandwerk auseinander.

M Das Internet bringt
handfeste, geldwerte
Vorteile mit sichg

SBZ: Was war ausschlaggebend fur ihren
Wechsel?

SBZ: Welche Informationen sind das?
Schwarz: Wir werden die wichtigsten In-
formationen unserer Info, Teile aus dem
Rundschreiben, Informationen tber Foérder-
programme und viele andere interessante
Dinge einspeisen.

SBZ: Wie ist derzeit die Internet-Akzeptanz
in der SHK-Branche?

Schwarz: Leider noch sehr gering, aber
dem Internet gehort die Zukunft. Fur die
Ubergangszeit haben wir zusétzlich einen
Faxabrufdienst im Angebot. Ich bin aber
guter Dinge, dal hier die Entwicklung auch
im SHK-Handwerksbereich rasante Formen
annehmen wird. Wir werden das Internet
auch attraktiver machen, indem wir dort
Informationen anbieten, die der Fachbetrieb
nur dort bekommt, weil sie z.B. in ge-
druckter Form nicht oder nicht so gut ver-
fugbar sind. Zusatzlicher Nutzen ist das
Stichwort. Dann werden die Handwerksbe-
triebe schnell einsehen, daR das Internet
handfeste, geldwerte Vorteile mit sich
bringt.

SBZ: Stehen diese Informationen allen
Handwerksbetrieben zur Verfigung?
Schwarz: Nein, durch eine PaRwortverga-
be bleibt dieser Bereich unserer Homepage

Schwarz: Nach zweijahriger Tatigkeit als leistungsstarken und gut organisierten Verausschlie3lich den Mitgliedsbetrieben vor-
stellvertretender Geschéftsfiihrer des Instibandes mit sehr gut geordneten Verhaltnisbehalten. Es ist aber durchaus vorstellbar,
tuts, habe ich eine neue Herausforderungen zu tbernehmen. Es gilt, die vielfaltigendal? wir Handwerksbetriebe, die derzeit kei-
gesucht und mich auf die Ausschreibung de&eistungen transparenter zu machen. Aufier Innung angehéren, gebuhrenpflichtig
Fachverbandes beworben. diesem hohen Leistungslevel wollen wir mit Informationen versorgen. Dadurch wir-

aufbauen.
SBZ: In Anbetracht zahlreicher Insolven-
zen und wirtschaftlicher Stagnation ist esSBZ: Was heil3t das konkret?
sicherlich eine anspruchsvolle Aufgabe, derSchwarz: Die Informationsvielfalt

den diese Betriebe indirekt doch zur Finan-
zierung der Berufsorganisation beitragen
und hautnah mitbekommen, wie umfassend
das Informationsangebot des Fachverban-

Fachverband zu flihren. Wie gedenken SiggufRerst umfassend. Wir missen diese Irdes ist. Sicherlich wird sich der eine oder
die Herausforderung anzugehen? formationen vor allem schneller, einfacherandere dann auch fir die Innungsmitglied-
Schwarz: Mein Wissen in den Bereichen auffindbar und jederzeit verfugbar machenschaft entscheiden. Wie wir das auch im-
Marketing, Offentlichkeitsarbeit und Unter- In dem Zusammenhang werden wir bei-mer handhaben, dem Internet gehort die Zu-
nehmensfihrung mdchte ich beim Fachverspielsweise unseren Internetauftritt weiterkunft.
band gewinnbringend einsetzen. Dabei habausbauen und professionalisieren. Die sta-
ich das Gluck, die Geschéftsfuhrung einedischen HTML-Seiten werden im néchsten

Halbjahr verschwinden und durch Daten-

banken ersetzen. Wir werden eine Suchma-

schine integrieren, mit der nach jedem

Schlagwort problembezogene Informatio-

nen abgerufen werden kénnen.
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SBZ: Wenn Sie gedanklich und technisch
schon so weit sind, dréngt sich die Frage
auf, warum Sie noch einen Faxabruf-an
bieten? Das ist dagegen doch unkomforta
bel und riickstéandig und verursacht zusatz
liche Kosten.

Schwarz: Im Verhéaltnis zum Internet ist es
das wohl so. Der Ausstattungsgrad der Be
triebe mit Internetzugangen ist leider noch
nicht so grol3, daf} wir den Faxabruf-ein
stellen konnten. Zwar verfigen mehr als
95% Uber Computer, aber lediglict0 %
Uber einen Internetzugang. Der Faxabru
wird wahrscheinlich auf Dauer keinen -Be
stand haben. Der Generationenwechsel i
Handwerk wird sein Ubriges dazu beitragen

SBZ: Welche Dinge méchten Sie sonst nocl

in die Wege leiten?

Schwarz: Eine der Hauptaufgaben wird es
sein, praxisnahe gewerkeubergreifende
Kooperationsmodelle zu erarbeiten. Im
Wettbewerb zu Generalunternehmern unc
neuerdings auch zu den vehement am Mark
auftretenden Versorgungsunternehmer
wird das immer wichtiger. Um hier mithal
ten zu konnen, sollten wir beispielsweise
mit dem Elektrohandwerk zusammenarbei
ten. An sich ganz einfach und logisch, doct
wie bei so vielen Dingen, liegen hier die
Probleme im Detail. Und die gilt es, mbg
lichst bald auszurdumen.

) Es gilt praxisnahe
gewerkelbergreifende
Kooperationsmodelle
zu erarbeiten{(

SBZ: Nachdem die Mitgliederzahlen im
Fachverband Bayern tber Jahrzehnte stan

STECKBRIEF

Name: Dr. Wolfgang Ulrich Schwarz
Job: Geschéaftsfuhrer des FV SHK Bayern
Ausbildung: Diplom-Kaufmann
Promotionsthema: Unternehmens-
fihrung im Bau- und Ausbauhandwerk
Geboren: 19. Mai 1965 in Miinchen
Familienstand: verheiratet, eine Tochter
GrofRe: nicht panzergeeignet (1,90 m)
Gewicht: untergrol3

Wohnort: Miinchen

Hobby: Reisen, Sport, Freundschaften
pflegen

Besondere Kenntnisse: Fiihrerschein
Klasse Il

Ehrenamt: 14 Jahre Freiwillige Feuer-
wehr

Starken: erkannt zu haben, daf? nirgend-
wo mehr gelogen wird als bei der Frage
nach seinen Starken oder Schwachen
Schwaéchen: gutes Essen

wirtschaftlichen, technischen und rechtli
chen Rahmenbedingungen fiir unsere- Mit
gliedsbetriebe stimmen. Diese Interessenar
beit findet meist im Hintergrund statt und
wird von den Betrieben leider nicht so-ho
noriert. Dabei ist dies zumindest genauso
wichtig, wie die Beratungstatigkeit.

SBZ: Haben Sie sich personliche Ziele-ge

setzt?

Schwarz: Zuerst einmal mochte ich den

Verband grundséatzlich so weiterfunktionie

ren lassen, wie das unter meinem Vorgéan
ger der Fall war. Auf diesen Grundlagen
wollen wir aufbauen und die Leistungspa

lette des Fachverbandes im Sinne der Be
triebe weiter verfeinern, ausbauen und ak
tualisieren.

SBZ: Ist Ihr Engagement beim Fachver
band zeitlich befristet?

Schwarz: Nein, ich habe mich auf ein lang
fristiges Engagement eingestellt. Die 32
Dienstjahre von Herrn Mahr werde ich aber
wohl nicht mehr erreichen. Wenn ich bis zu
meinem 65. Lebensjahr beim Fachverband
bleibe, konnte ich es gerade mal auf 31 Jah
re bringen. Wobei man generell heutzutage
in der Berufswelt nicht mehr in solch lan
gen Zyklen denkt. Ein Verband jedoch lebt
davon, daf3 sich sowohl Ehrenamtstrager als
auch Hauptamtliche langfristig engagieren.
Es bringt nichts, wenn man in Machermen
talitat herkommt und puscht ein oder zwei
Jahre den Verband mit allen Mitteln — dann
wird er genauso schnell wieder zusammen
fallen. In der Verbandsarbeit sind Konti
nuitat und Ausdauer angesagt.

SBZ: Da Sie erst seit kurzem in die SHK-
Branche eingetaucht sind, durfte Ihr Blick
noch nicht getribt sein. Was ist lhnen an
unserer Branche besonders aufgefallen?
Schwarz: Als absolute Eigenart fallt einem
der dreistufige Vertriebsweg auf. Die im
mer wieder heraufbeschworene Vertriebs

dig angestiegen sind, scheint nun diemehr denn je auch auf die Nichtmitglieds wegtreue ist sicherlich eine Besonderheit.

Trendwende gekommen. Die Zahl der Bebetriebe zugehen und ihnen das breit ge
triebe hat zwar weiter zugenommen, abefacherte Leistungsspektrum des Verbande
immer weniger werden Mitglied in einerIn naherbringen. Wir miissen mehr Werbung
nung. Was wollen Sie dagegen unternehin eigener Sache betreiben und unsere Be
men? ratungsleistung besser ,verkaufen®“, danr
Schwarz: Dieses Phanomen beobachterhaben wir einen guten Ausgangspunkt, del
wir sehr genau. Das Leistungsangebot defrend wieder umzukehren.
Berufsorganisation stimmt. Ganz gleich, ob
Recht, Betriebswirtschaft, Berufsbildung SBZ: Gibt es weitere Schwerpunkte lhrer
oder Technik wir haben ein sehr gutesArbeit?
Beraterteam. Daran liegt es sicher nicht. DeGchwarz: Dazu gehort sicherlich die Ver
Fachverband und die Innungen missenretung der Interessen unserer Mitgliedsbe
triebe gegenilber der Regierung und ande
ren handwerklichen sowie nicht handwerk
lichen Institutionen. Der originare Zweck
eines Verbandes ist die Lobbyarbeit. Der
Verband muf3 sich dafur einsetzen, dal3 die

» Wir miissen Wer-
bung in eigener Sache
betreiben und unsere
Beratungsleistung
besser ,,verkaufen“(
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SBZ: Halten Sie den dreistufigen \er ner und die Gesamtaufgabe komplexer zu
triebsweg noch fur zeitgemafn? sein. Auch wenn ich mich wiederhole, der
Schwarz: Wenn man von aulen kommt, )) In der Elek_l_“robranc_he Kunde wird letztlich entscheiden. Anstatt
kdnnte man den dreistufigen Vertriebsweg hal’ es auf Hand/el’selte uns mit hausgemachten Problemen aufzu
auf den ersten Blick flr antiquiert halten. . halten, sollten wir uns lieber mit der Erfor
Wenn man dann aber hinter die Kulissen eine starke Markt' schung der Kundenwiinsche beschaftigen.
schaut und weil} warum das so ablauft; ver bereinigung gegeben «
steht man, dall es durchaus Sinn mach SBZ: Wird doch gemacht, oder?
Sicherlich bietet er derzeit fir alle Beteilig Schwarz: Das ist richtig, aber sicherlich zu
ten Nutzen. Der Vertriebsweg darf kein wenig. Die Erforschung der Kundenwdiin
Bundnis um seiner selbst Willen sein, son die Elektrobranche bekommen. Dort fandsche gehort zu einer zukunftsorientierten
dern ein Instrument der Aufgabenteilung, umein massiver Wandel statt. Die Vertriebs Verbandsarbeit. Wenn wir unseren Mitglie
eine rationelle Gesamtleistung zu erbringenstrukturen sind dort sehr schnell aufge dern fiir die ErschlieRung des Marktes-pro
Wenn andere Distributionswege sich aufweicht worden, indem die Hersteller ihrefunde Kenntnisse und entsprechende -Mar
Dauer als leistungsstarker erweisen solltenkataloge direkt ins Internet gestellt habenketingkenntnisse an die Hand geben,-kén
wird der Verbraucher, als vierte Stufe desund die CDs mit Produkten und Preisen dinen diese besser auf die Endverbraucher
Vertriebsweges, schon die Marschrichtungrekt an die Elektriker verschickt haben.-Da wiinsche eingehen. Dies wird kinftig noch
angeben. Im Moment sprechen die Faktemlurch hat es auf der Handlerseite eine-stawichtiger werden. Denn wer den Kunden
eindeutig flr die Beibehaltung des dreistufi ke Marktbereinigung gegeben. Modernehat, bestimmt den Markt, wer den Markt
gen Vertriebsweges. Ob das Modell in zwan Kommunikationstechniken lassen sich ebermacht, hat Marktmacht. Bei dem allgemein
zig Jahren allerdings noch Bestand habemicht aufhalten. rasanten Entwicklungstempo muf3 das
wird, vermag ich jetzt nicht zu beurteilen. Handwerk sich seine starke Position si
SBZ: Glauben Sie, dalR der GroRhandelchern. Dazu will ich meinen Teil beitragen.
SBZ: Bei lhrer friiheren Tatigkeit hatten Sie auch in der SHK-Branche an Einflu3 ver
auch mit anderen Branchen zu tun, wie siehlieren wird? SBZ: Wir wiinschen lhnen, Herr Dr.
es da aus? Schwarz: Das kann ich schlecht beurteilen, Schwarz, dabei viel Erfolg. Danke fir das
Schwarz: Guten Einblick habe ich @. in  die Branche scheint mir erheblich homege Gesprach.
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