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M E S S E

Der Diskussion mit dem

Publikum stellten sich Udo

Horsmann. verantwortlich

für Marteting und Vertrieb

bei Miel!!. Klaus Jörissen,

Key-Account·Manager bei

AEG·ElectrolulC ...

Die durchschnittliche Lebensdauer eines Hausge­

rätes liegt statistisch gesehen bei 14 Jahren. Selbst

wenn man nur von einem einmaligen Gerateaus­

tausch ausgeht, entspricht das einem Austausch·

volumen von rund 32 Millionen Geräten. Die Ar­

gumente für eine Geräteverjüngungskur stehen

derzeit sehr gut: 65 Prozent der Stromkosten im

Haushalt entfallen auf Hausgeräte: 33 Prozent

auf Kühl· und Gefrierschränke. 15 Prozent auf

den Herd, sieben Prozent auf die Waschmaschine

und je fünf Prozent auf Trockner und Geschirrspü­

ler.

Geräte der neuen Generation versprechen hier

ein enormes Einsparungspotenzial.

Es gibt Berechnungen, nach denen ein Vierperso­

nenhaushaltjährlich durchschnittlich ca. 900 Euro

fOr den Stromverbrauch ausgibt, beim Austausch

gegen neue energiesparende Geräte wie KOhl­

schrank, GeschirrspOIer, Waschmaschine und

Trockner etwa 300 Euro für Strom und Wasser ein­

sparen könne.

N Trotzdem kommt kaum ein Verbraucher zu uns,

der den EnergiespargeschirrspOler der Marke X

oder Y haben will", warf ein Händler ein. Wie vie­

le andere Küchenprofis ist auch er der Meinung,

es sei Aufgabe der Elektrogeräteindustrie, ver­

stärkt Werbung für diese sparsamen Geräte zu

machen, um den Vorverkauf noch intensiver zu

fördern. Und das, wenn möglich in Form von TV­

Spots. "Das Werbebudget eines einzelnen Auto­

mobilherstellers entspricht dem in Deutschland

für Werbung getätigten Gesamtumsatz unserer

Branche", gab Raimund Fischer, Küchenfach­

händler mit Studios in Gutach und Offenburg, zu

bedenken. Eben das ist das Problem, betonten

Hans-Joachim Winzeck, Marketing Bosch Hausge­

räte, Udo Horsmann, verantwortlich für Marke­

ting und Vertrieb bei Miele, und Klaus Jörissen,

Key-Account-Manager bei AEG-Electrolux. "Statt­

dessen geben wir unser Budget so aus, dass der

Point-of-Sales unmittelbar etwas davon hat", un­

terstrichen sie einstimmig. Jede der drei Marken

hat das Thema Energieeffizienz sowohl produkt­

technisch als auch marketingspezifisch besetzt

und bietet seinen Handelspartnern verkaufsun­

terstützende Unterlagen an.

Doch all dies reiche nicht aus, beharrten einige

der anwesenden Zuhörer. Viele der Endverbrau­

cher akzeptierten den Mehrpreis für die neuesten

sparsamsten Geräte nicht. Die Devise laute:

Hauptsache A oder A+, besser müsse es nicht sein.

Außerdem sei es sehr schwer, dem Kaufinteres­

senten die Stromersparnis, die er durch den Er­

werb neuer Geräte generieren könne, glaubwür­

dig zu errechnen. Die Repräsentanten der Elekt­

rogeräteindustrie verwiesen daraufhin auf die

Energiespar-Rechner, wie z.B. www.energierech­

ner.de, mit deren Hilfe man ein neues Gerät mit

dem alten oder zwei neue Geräte miteinander

vergleichen kann, um festzustellen, ob sich die

Anschaffung eines teureren aber sparsameren

Geräts amortisiert.

Unter dem Publikum der Podiumsdiskussion wa­

ren auch Repräsentanten der Unterhaltungselek­

tronik und der Beleuchtungsindustrie, die die

Umsetzung der Energiesparthematik in der Kü­

chenbranche interessierte. Die Motivation der

Verbraucher fOr die Thematik, dass neue Geräte

besser und energiesparend sind, stellt die Anbie­

ter dieser Branchen vor ähnliche Herausforderun­

gen.

Xing oder Kontaktmanagement im Internet

Eine iIIustre Runde konnte auch AMK-Geschäfts­

führer Frank HOther als Moderator einer Podi­

umsdiskussion zum Thema ..www.xing.com-wel­

che wertvollen Potentiale bietet Ihnen professio­

nelles Kontaktmanagement?" begrüßen: Ben

Bake, Der Kreis, Mario Baumann, Küchentreff

Bamberg, Stefan Schütte, Strobel Verlag, Ursula

Schock, Unternehmensberaterin Wirkungsma­

nagement, Stefan Kuchenbauer, Kommunikati­

onsexperte, Michael Wicht und Bernd Pitz tausch­

ten sich mit dem Plenum über Chancen und Risi­

ken, Möglichkeiten und Grenzen dieses Internet-
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mehr Fehler, die beim Einbau der Küche gemacht

werden, die zu Reklamationen führen.

Diskutiert wurde natürlich auch über die Beurtei­

lung des Zurückbehaltungsrechts des Verbrau­

chers und auch die eigentumsrechtliche Lage

nach erfolgtem Einbau des Produkts und die

Möglichkeit der Vereinbarung eines Eigentums­

vorbehaltes. Durchaus kontrovers diskutiert wur­

de über die Schutzbedürftigkeit des Händlers im

Hinblick auf Restzahlung der angezahlten Ein·

bauküche. Einerseits gab es Teilnehmer, die den

Einbau der Küche nur dann vornehmen, wenn die

Küche vollständig bezahlt ist, andererseits melde­

ten sich aber auch Teilnehmer, die eine solche Vor­

gehensweise nicht für möglich erachten.

Besprochen wurde auch die so genannte Abnah·

me im Werkvertragsrecht, die die Zahlung für das

Werk fällig macht. Nachträglich auftretende

Mängel können jedoch vom Kunden gewährleis­

tungsrechtlich geltend gemacht werden. Diskus·

sionspunkte bildeten ebenso die Produkthaftung,

der Lieferantenregress, die Rügepflicht nach HGB.

Zu guter Letzt wurde die Möglichkeit, ein Privat­

gutachten über einen Sachverständigen erstellen

zu lassen zum Anlass genommen, ausführlich Me­

diationsbestrebungen zu beleuchten, die einer

Unterart des Schlichtungsverfahrens gleichkom­

men, bei dem die Parteien eines Streites einen

neutralen, sachverständigen Dritten zur außerge­

richtlichen Einigung hinzuziehen,

Einig waren sich auch die Aussteller, Besucher und

natürlich die Organisatoren der Küchentrends

2009. "Diese Veranstaltung war für alle Beteilig­

ten ein voller Erfolg, auf dem man sich jedoch

nicht ausruhen will." Die Planung der Küchen­

trends 2010 wurde bereits begonnen, so Initiator

Michael Rambach "Wir wollen noch besser wer­

den", verspricht er.

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 Geschäftskontakte genutzt wird.

Dabei wurde klar: Gerade wer auf Empfehlungen,

Referenzen und eine breite Kontaktbasis an·

gewiesen ist, kann von Xing profitieren. Hiergeht

es nicht primär 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 möglichen Datenmiss·

brauchs.

Die Teilnehmer waren sich aber einig: Die Chan·

cen überwiegen. Und welche Informationen er

herausgeben möchte, 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 vergrößert.

Die Qualität und Intensität der Diskussionen in

den einzelnen Foren ist dagegen ausgesprochen

unterschiedlich. Bei allem gilt: Die Verhaltensre·

geln für Internetforen, die so genannte "Netiket·

te", ist auch hier zu wahren. Küchenhandler ha·

ben die Möglichkeit, sich regional und darüber

hinaus bekannt iu machen und zu profilieren, et­
wa durch das Einstellen von Bildern besonders

gelungener Küchenplanungen. Wie auch immer

man zu Internet und Social Networking steht: Der

Meinungsbildung über 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 Rechtsanwälte Timo Söhn­

lein, Fachanwalt für Bau· und Architektenrecht,

und Karl-Heinz Lertzer, Partner der Kanzlei Bissei

& Partner, Erlangen, sowie Dipl.·lng. Manfred

Schwolow, Sachverständiger für industriell gefer·

tigte Kastenmöbel aus Holz, Einbauküchen, über

das Thema "Reklamationen, nicht zahlende Kun·

den - Wie kann man Reklamationen positiv nut­

zen und wie verhält man sich bei nicht zahlenden

Kunden?"

Wie also ist ein Vertrag über den Kauf und den

Einbau einer Einbauküche juristisch einzuord·

nen? In seiner Eigenschaft als Sachverständiger

verfügt Manfred Schwolow über ein gerütteltes

Maß an Erfahrung. Seiner Erkenntnis nach sind es

weniger fertigungsspezifische Mängel als viel·
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... und Hans·Joachim Winzeck,

Marketing Bosch Hausgeräte,

zum Thema _Mehr Umsatz

generieren durch energie­

sparende Gerate-.
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