. Th emern Referenzobjekte

Ich verkaufe nicnt
meinen Geschmack'

Exklusive Oberflachen: Wie ein Farbgestalter seine Arbeiten in Szene setzt
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Das kréftige Rot bringt den Auftraggebern bei Gadsten und Freunden immer wieder Bewunderung ein. Auf die Wand wurde hochpigmentierte Innendispersionsfarbe auf
strukturlosem Vlies aufgetragen. Rechts: Der Stuttgarter Maler und Farbgestalter Erwin Schréter ist auf hochwertige dekorative Innen- und AuBenputze spezialisiert.

Wie es moglich ist, sich als Maler, Raumaus-
statter und Stuckateur mit seinen Arbeiten
wirkungsvoll in Szene zu setzen und damit
auch noch neue Kunden zu gewinnen, zeigt
beispielhaft der Farbgestalter und Malermeis-
ter Erwin Schrdter aus Stuttgart.

Wer als Raumausstatter und/oder Maler
oder in vergleichbar kreativen Bereichen wie
Objekteur oder Bodenleger tdtig ist, weif3: Es
ist wichtig, die Vorstellungskraft des Kunden
mit konkreten Oberflachengestaltungen und
Raumlésungen anzuregen. Bei jeder Losung
ist neben dem Einrichtungsstil das Zusammen-
spiel von Licht, Farbe und Struktur zu beach-
ten. Dies ldsst sich besonders gut an abge-
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schlossenen Arbeitsbeispielen darstellen. Der
Maler und Farbgestalter Erwin Schroter, 55
Jahre, aus Stuttgart nutzt vor allem das Inter-
net als Medium, um dort seine Referenzobjek-
te zu prdsentieren.

Die Qualitat hochhalten

Der Malerbetrieb mit drei Gesellen arbei-
tet des ofteren fiir private Auftraggeber. Er hat
sich auf die Schwerpunkte Gestaltung mit
hochwertigen dekorativen Innen- und Auf3en-
putzen, Farb- und Gestaltungsberatung, Kon-
zeption und Umsetzung sowie exklusive Ober-
flachen spezialisiert. Standige technische und
farbgestalterische Weiterbildungen sowie Per-

sonlichkeitsfortbildungen sollen die Qualitat
stets hochhalten. Klicken sich Besucher auf der
Homepage www.schroeter-farbgestaltung.de
durch die Seiten des Malerbetriebs, sehen sie
zahlreiche Impressionen bisheriger Arbeiten.
Immer sind in der Vergangenheit Kunden on-
line auf den kreativen Maler aufmerksam
geworden und kontaktierten das Unterneh-
men nicht zuletzt aufgrund des hochwertigen
und schliissigen Auftritts.

Die dort hinterlegten ausgefiihrten Arbeiten
zeigen auch das technische Kénnen des Ma-
lers. Sie demonstrieren die Moglichkeiten der
Gestaltung und geben einen guten Eindruck
vom Konnen des Farbgestalters. Diese Bei-
spiele kdnnen potenziellen Auftraggeber An-
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Diese Kapelle in-einem Altersheinm wurde in; Zusar
Kiinstler Tobias Kammerer ausgefiihrt: Das:Auf
Kalkputztechnik fiihrte zu einer seh

reiz liefern, aber im Mittelpunkt stehen immer
die individuellen Wiinsche. ,,Die Kunden wol-
len keine Umsetzung Eins zu Eins, sie suchen
im Netz etwa nach Innenraumgestaltung in
ihrer Region und einen seriésen, kompetenten
Partner. Der Gesamteindruck ist dabei ent-
scheidend*, erldutert Erwin Schréter. Nach wel-
chen Kriterien entscheiden sich Interessierte
flir seinen Betrieb? Schroter erkldrt es so: ,,Wir

sind ein moderner zeitgemdfier Handwerks-
betrieb mit einem grofem Dienstleistungsan-
spruch, kreativer Ausrichtung und hoher tech-
nischer Ausfiihrung. Wir konnen vieles, und
was wir nicht kdonnen, vermitteln wir.“ Bei
jedem ersten Treffen lddt Schroter die neuen
Kunden in seine Ausstellungsraume, um dort
erste Vorschldge zu erarbeiten. Der Farbex-
perte hat seit der Ubernahme des elterlichen

Betriebs vor mehr als zwanzig Jahren ein Aus-
stellungsstudio. Die Raume sind in unter-
schiedlichen Techniken gestaltet; Besucher
treffen dort nicht nur auf Musterkollektionen
der Industrie, sondern auch auf Musterplatten
und -Wdnde mit frei gestalteten Oberflachen.
So lassen sich anschaulich Haptik und Effekte
von Oberflachen und Strukturen sowie die
Wirkung von Licht und Farbe begreifen.
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Referenzobjekte

Wohlbefinden und unendliche Vielfalt: Dieses Badezimmer wurde 2009 mit feinem Kalkputz mehrlagig mit Naturpigmenten und hydrophober Oberfldche gefertigt

Solche Beispiele dienen als Hilfestellungen
fir die Entscheidungsfindung und schiitzen
nebenbei den Handwerker vor Missverstand-
nissen und Reklamationen. ,lIch kann einen
Kunden nur etwas verkaufen, wenn er die Ge-
staltung gesehen hat. Wir machen ganz indi-
viduelle Oberflachen, die muss ich zeigen“,
sagt Erwin Schroter. Im Neubau des Firmensit-
zes von 1999 sollte nach Schréters Vorstel-
lung nicht nur ein reines Malerstudio vorhan-
den sein. Auch andere Unternehmen oder Ver-
eine konnen die Rdaumlichkeiten fiir Events
und Feste nutzen, so dass sie als Orte der
Kommunikation und des Netzwerkens dienen.

In den Ausstellungsrdaumen falle der Spruch
»ich wusste gar nicht, was alles moglich ist“,
des ofteren, erklart der Malermeister. ,,Und es
ist noch mehr moglich®, sagt Schroter. Die
genaue Umsetzung der erarbeiteten Vorschla-
ge werde aber immer in der Wohnung oder
dem Haus des Kunden entschieden. Die Bera-
tung sei das A und O bei der Gestaltungspla-
nung. Schroter vermeidet es, dem Kunden
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seine Vorstellungen aufzudriicken: ,,Ich neh-
me den Kunden bei der Hand und fiihre ihn zu
den Moglichkeiten, die fiir ihn in Frage kom-
men. Ich verkaufe nicht meinen Geschmack.
Ich brauche die innerliche Uberzeugung, zu-
sammen mit dem Kunden die richtige Losung
gefunden zu haben.*

Gezielt Fragen stellen

Um die Wiinsche der Kunden herauszufin-
den, stellt er gezielte Fragen, aber vor allem
hort er seinen Kunden zu. Es gebe immer wie-
der Menschen, die gar nicht wiissten, was sie
wollten; aber mit einer gewissen Sensibilitat
seien diese Kunden zur Entscheidung zu fiih-
ren. Schroter: ,,Menschen, die unsicher sind,
muss man in ihrer Entscheidung starken.“

Die Ausfiihrung findet oft wahrend des
Urlaubs der Kunden statt, was sich etwa bei
Badrenovierungen empfehle. Bei der Heim-
kehr finden die Bewohner nicht nur eine reno-
vierte, saubere Wohnung vor, sondern auch

noch einen BlumenstrauB und eine Flasche
Sekt von ihrem Farbgestalter. Neben Maler-
und Lackierarbeiten bietet Schréter auch die
Ausstattung mit textilen Bodenbeldagen, Heim-
textilien, Sonnenschutz und Wandbeldagen an.
Der Kunde, sagt Schroter, konne aufgrund der
Vielfalt des Angebots den Vorteil nutzen, das
meiste aus einer Hand zu bekommen. ,,\Wir
bieten nur das an, was wir auch beherrschen,
ansonsten verweisen wir auf benachbarte Be-
triebe“, sagt Schréter. In einem solchen Fall
nimmt er andere Gewerke mit ins Boot, so hat
der Kunde nur einen Ansprechpartner, der ihm
viele Laufwege abnimmt.

Obwohl der Betrieb viele Techniken und
Arbeiten anbietet, ist im Gesprdach mit Schro-
ter deutlich zu spiiren, an welcher Gestaltung
das Herz des Schwaben hdngt. Immer wieder
verweist er dort und in seinen Referenzobjek-
ten auf Kalktechnik. Schréter schwarmt: ,,Kalk
ist ein Baustoff, der uns seit Jahrtausenden
begleitet. Er hat positive Eigenschaften fiir
den Lebensraum sowie hervorragenden bau-
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physikalischen Eigenschaften, er bringt Wohl-
befinden, und es gibt unendliche Moglichkei-
ten der Oberflachengestaltung.“

Neben der Kalktechnik hat er in seinen
Beratungsrdaumen eine Wand dem Kiinstler
Tobias Kammerer gewidmet. Diesen hat er
1995 auf einem Seminar der Jungen Lukas
Gilde, einer Maler-Vereinigung fiir Weiterbil-
dung und kollegialer Zusammenarbeit, ken-
nengelernt. Fasziniert von dessen Kénnen, hat
er Kammerer in Stuttgart einen Auftrag vermit-
telt. Heute tauschen die beiden sich bei tech-
nischen Fragen immer wieder aus. Auf dhnli-
che Art entstand auch der Kontakt zum Kiinst-
ler Johannes Klinger, der ebenso wie Schréter
begeistert ist von den kiinstlerischen Moglich-
keiten der Kalktechnik. Neben solchen Kon-
takten, seiner Homepage, Referenzobjekten
und Ausstellungsraumen gewinnt der emsige
Schwabe iiber weitere Multiplikatoren neue
Kunden. Das sind etwa Architekten, Netzwer-
ke mit anderen Gewerken wie Kiichenbauer,
Badinstallateuren oder andere geschéftliche

Kooperationen. Zu Schréters Lieblingsobjek-
ten gehort das preisgekronte Haus Kahn des
Architekten Paul Schmitthenner aus den Jah-
ren 1922/23; der bisher groBte Auftrag in der
Geschichte des Betriebs. Der Malermeister
und seine Gesellen hatten zahlreiche Moglich-
keiten der Gestaltung. Der Kunde war aufier-
gewohnlich schnell in seinen Entscheidun-
gen, die zeitliche Abfolge war bei diesem
Objekt dennoch streng geregelt, denn es gab
enge Terminvorgaben.

Die Wand in sattem Rot

Das hief3, dass Schroter und die anderen
Gewerke sich exakt koordinieren mussten.
»Das Haus Kahn hat mich fiir ein Jahr meine
Haarpracht gekostet”, beschreibt schmun-
zelnd Schréter diese Herausforderung. Doch
der Stress hat sich gelohnt. Das Haus erhielt
mehrere Preise und Schroter neben einer Aus-
zeichnung auch zahlreiche Verdffentlichun-
gen. Begeistert war er auch von der Wohnzim-

merrenovierung bei einem dlteren Ehepaar
aus Stuttgart. Nach einer ausfiihrlichen Farb-
beratung und einigen Musterflachen hat das
Paar sich eine Wand in einem satten Rot
gestalten lassen. Nicht nur die Auftraggeber
zeigten sich vom Ergebnis begeistert, auch
Gaste und Freunde waren beeindruckt.

Die grofite Herausforderung fiir Schroter
bedeutet: ,Immer wieder die richtige unter-
nehmerische Entscheidung zu treffen.“ Die
Dokumentation der ausgefiihrten Arbeiten,
das Einstellen auf der Homepage und das Aus-
stellungsstudio gehoren auf jeden Fall zu den
richtigen Entscheidungen. Die beste Empfeh-
lung aber ist der zufriedene Kunde. Wer be-
geistert ist von ausgefiihrten Arbeiten, em-
pfiehlt seinen Raumgestalter gerne an Be-
kannte weiter. Doch um einen noch gréBeren
Kundenkreis zu erreichen, sollten Raumaus-
statter, Maler und alle verwandten Gewerke
ihre ausgefiihrten Arbeiten publik machen,
wie das Beispiel Schroter zeigt. W
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