














forums aus. Bernd Pitz, Unternehmensberater
und einer von bisher zehn lizenzierten ,Xing-
Coaches”, gab einen kompakten Einblick in die
Welt dieses Mediums, das bereits von rund 6,5
Millionen Anwendern zum Verwalten und Aus-
bauen ihrer Geschaftskontakte genutzt wird.
Dabei wurde klar: Gerade wer auf Empfehlungen,
Referenzen und eine breite Kontaktbasis an-
gewiesen ist, kann von Xing profitieren. Hier geht
es nicht primar um das Austauschen von Hobbies
oder das Auffinden alter Schulfreunde. Ziel ist
vielmehr der Aufbau qualifizierter Kontakte
durch systematisches Networking. Im Mittel-
punkt standen Fragen des Datenschutzes ebenso
wie die Problematik eines moglichen Datenmiss-
brauchs.

Die Teilnehmer waren sich aber einig: Die Chan-
cen Uberwiegen. Und welche Informationen er
herausgeben méchte, wie viel er von sich preis-
gibt, das entscheidet jeder Anwender selbst. Be-
merkenswert ist auf jeden Fall die Geschwindig-
keit, mit der sich die Zahl der Nutzer vergroBert.
Die Qualitadt und Intensitdt der Diskussionen in
den einzelnen Foren ist dagegen ausgesprochen
unterschiedlich. Bei allem gilt: Die Verhaltensre-
geln fur Internetforen, die so genannte ,Netiket-
te”, ist auch hier zu wahren. Kiachenhéandler ha-
ben die Maglichkeit, sich regional und daruber
hinaus bekannt zu machen und zu profilieren, et-
wa durch das Einstellen von Bildern besonders
gelungener Kichenplanungen. Wie auch immer
man zu Internet und Social Networking steht: Der
Meinungsbildung Gber Xing und Co. hat die Dis-
kussion zweifellos gedient.

Reklamationen —
Wenn es bei der Anzahlung bleibt

Unter der Moderation von Rechtsantwalt Norbert
Wolff diskutierten die Rechtsanwalte Timo S6hn-
lein, Fachanwalt far Bau- und Architektenrecht,
und Karl-Heinz Lértzer, Partner der Kanzlei Bissel
& Partner, Erlangen, sowie Dipl.-Ing. Manfred
Schwolow, Sachverstandiger fur industriell gefer-
tigte Kastenmébel aus Holz, Einbauklchen, Gber
das Thema ,,Reklamationen, nicht zahlende Kun-
den — Wie kann man Reklamationen positiv nut-
zen und wie verhalt man sich bei nicht zahlenden
Kunden?”

Wie also ist ein Vertrag tber den Kauf und den
Einbau einer Einbaukliche juristisch einzuord-
nen? In seiner Eigenschaft als Sachverstandiger
verfugt Manfred Schwolow Gber ein geritteltes
MaB an Erfahrung. Seiner Erkenntnis nach sind es
weniger fertigungsspezifische Mangel als viel-
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mehr Fehler, die beim Einbau der Kliche gemacht
werden, die zu Reklamationen flhren.

Diskutiert wurde natirlich auch Gber die Beurtei-
lung des Zurackbehaltungsrechts des Verbrau-
chers und auch die eigentumsrechtliche Lage
nach erfolgtem Einbau des Produkts und die
Méglichkeit der Vereinbarung eines Eigentums-
vorbehaltes. Durchaus kontrovers diskutiert wur-
de GUber die Schutzbedurftigkeit des Handlers im
Hinblick auf Restzahlung der angezahlten Ein-
baukiche. Einerseits gab es Teilnehmer, die den
Einbau der Kiche nur dann vornehmen, wenn die
Kiche vollstandig bezahlt ist, andererseits melde-
tensich aber auch Teilnehmer, die eine solche Vor-
gehensweise nicht fur moglich erachten.
Besprochen wurde auch die so genannte Abnah-
me im Werkvertragsrecht, die die Zahlung fur das
Werk fallig macht. Nachtraglich auftretende
Mangel kénnen jedoch vom Kunden gewahrleis-
tungsrechtlich geltend gemacht werden. Diskus-
sionspunkte bildeten ebenso die Produkthaftung,
der Lieferantenregress, die Rugepflicht nach HGB.
Zu guter Letzt wurde die Mdglichkeit, ein Privat-
gutachten Gber einen Sachverstandigen erstellen
zu lassen zum Anlass genommen, ausfahrlich Me-
diationsbestrebungen zu beleuchten, die einer
Unterart des Schlichtungsverfahrens gleichkom-
men, bei dem die Parteien eines Streites einen
neutralen, sachverstandigen Dritten zur auBerge-
richtlichen Einigung hinzuziehen.

Einig waren sich auch die Aussteller, Besucher und
natlrlich die Organisatoren der Kichentrends
2009. , Diese Veranstaltung war fir alle Beteilig-
ten ein voller Erfolg, auf dem man sich jedoch
nicht ausruhen will.” Die Planung der Kiichen-
trends 2010 wurde bereits begonnen, so Initiator
Michael Rambach , Wir wollen noch besser wer-
den”, verspricht er.

... und Hans-Joachim Winzeck,

Marketing Bosch Hausgerate,

zum Thema ., Mehr Umsatz
generieren durch energie-

sparende Gerate”.
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