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Keramag: Neue Seminarreihe fiirs Handwerk

Die Baderwerkstatt

Einen neuen Ansatz in Sachen Kompetenzvermittiung
rund ums Thema Bad stellte die Keramag AG Ende
Januar 1998 vor. Die SBZ hat das Konzept und
die Hintergriinde, die dazu geftihrt haben,

unter die Lupe genommen.

rotz der allgemein riicklaufigen Kon-
Tjunktur konnte die zur Sanitec-Grup-

pe gehdrende Keramag AG im letzten
Geschéftsjahr wieder gestiegene Umsétze
melden. Neben dem Ausbau der Produkt-
palette begriindet Keramag dies nicht zu-
letzt mit dem ausgeprégten Service dem
Handwerk gegeniber. Als wesentlichen
Eckpfeiler des Erfolges sehen die Crew um
Keramag-Vorstandsmitglied Carl Burkard
die kontinuierliche Arbeit im Rahmen der
Kerapart-Initiative. Hier haben sich hier 890
Handwerksbetriebe mit durchschnittlich 21
Mitarbeitern zu einer stark marketingorien-
tierten Interessengemeinschaft zusammen-
geschlossen. Davon verfiigen 580 Uber eine
eigene Ausstellung und 70 weitere Uber ei-
nen Fachmarkt. Kein Wunder, dal? die Mar-
ketingspezialisten vom Kreuzerkamp in
Anbetracht dieser verkaufshungrigen Hand-
werkerkonzentration sich alle Mihe bei der
Untersttzung dieser Kundengruppe gibt.
Insbesondere das Seminarwesen wurde im

Lau-
feder letzten
Jahre kontinuierlich
ausgebaut und den aktuellen
Informationsbedirfnissen  angepalit.
Um den Handwerksbetrieben 1998 ein be-
sonderes Schmankerl bieten zu kénnen, hat
Keramag mit der Baderwerkstatt eine stark
psychologisch gepragte, ganzheitliche Bad-
Seminarreihe ins Leben gerufen, mit der
ganz neue Wege beschritten werden.

Der Handwerker als
Raumeinrichter

Ein Installationsunternehmen kann sich nur
durch qudlifizierte Beratung am Markt po-
sitionieren. Die Qualitét der handwerkli-
chen Leistung wird vom Kunden a's selbst-
verstandlich vorausgesetzt. Das Niveau ei-
ner qualifizierten Beratung spielt sich zu-
nehmend auf einer Ebene ab, die den
Handwerker als ,, Raumeinrichter" versteht.
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Der an-
spruchsvolle
Kunde will ge-
schmacklich  Uber
die gesamten Mdoglich-
keiten der Raumgestaltung des Bades bera-
ten werden. Neben Grundvoraussetzungen
im rein planerischen Bereich (Stichpunkt:
Kreative Grundriflésungen, Raumauftei-
lung etc.) spielt kinftig vor allem ein fun-
diertes Wissen aus dem Bereich der ge-
samten Raumgestaltung (atmosphérische
Gestaltung) eine grof3e Rolle. Hier gilt es,
neben der Auswahl und Kombination der
passenden Sanitérprodukte, von der Boden-
bis zur Lichtplanung eine neue Kompetenz
as Berater und Planer zu gewinnen. Fun-
diertes Wissen und Know- how in diesem
zentralen Beratungsbereich spielen vor al-
lem dann eine grof3e Rolle, wenn dem Kun-
de das Komplettbad aus einer Hand, ver-
bunden mit der gesamten Koordination der
erforderlichen Gewerke, angeboten wird.
Hier soll nicht nur der perfekte, terminliche
Ablauf fir den Kunden gewahrleistet, son-
dern eine geschmacklich einheitliche L6-
sung geschaffen werden. Aufgabe des Be-
raters oder Planersist es, die verschiedenen
Gewerke entsprechend zu briefen.

Was es bereits gibt

Inzwischen gibt es fur Badplaner oder Bad-
berater ein breitgefachertes Seminarange-
bot. Das Themenangebot 183t sich grob in
zwei Richtungen unterteilen:
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1. Badarchitektur und -pla-
nung

« Perspektivisches Zeichnen
« Badplan 3D

« Ubungen von GrundriRl6-
sungen (z. B. Aufbaustudi-
um Badgestaltung)

2. Badgestaltung

« Seminare zu einzelnen
Themenbereichen wie Be-
leuchtung im Bad, Farben,
Design, Materialkunde etc.
Diese Seminare haben dazu
beigetragen, das Beratungs-
niveau erheblich zu verbes-
sern und dem Handwerker
qualifizierte Grundlagen zu
vermitteln. Nachteil dieser
Seminarangebote ist, dai
meist nur einzelne Aspekte
aufgegriffen werden. In kei-
nem Seminarangebot wird
das Kombinieren einzelner Raumbestand-
teile (Farbe, Materialien, Formen, Dekore
und Beleuchtung) zu einer Gesamtatmos-
phére behandelt. Erste positive Ansétze fin-
den sich im Aufbaustudium Badgestaltung.
Allerdings wird in diesem Seminar der
Schwerpunkt auf die planerische Umset-
zung und zeichnerische Darstellung von
Grundrif3 ésungen gelegt.

Geschmack entscheidet
liber Kauf

Dartber wird bei den bestehenden Semina-
ren der Kunde, bzw. der Geschmack des
Kunden, wenn Uberhaupt, nur am Rande be-
handelt. Dabei sind es gerade die ersten Be-
ratungsgesprache, der Umgang mit dem
Kunden, bzw. das Eingehen auf den Ge-
schmack des Kunden, die entscheidend
dafur sind, ob das Unternehmen fur kom-
petent empfunden wird. Der Kunde soll sich
gut aufgehoben fihlen, er muf? Uberzeugt
werden, den Auftrag zu erteilen und auch
bereit sein, fur die Leistung unter Umstéan-
den einen hoheren Preis zu bezahlen. Ein-
fach well er glaubt, nur in diesem Unter-
nehmen eine solche Dienstleistung zu be-
kommen. Die tatséchliche Planung des Ba-
des und deren Umsetzung in Skizzen und
Grundrif3lésungenist erst der zweite Schritt.
Auch bei den sogenannten V erkaufssemi-
naren ist das Angebot breit gefachert. In-
teressant sind vor allem verkaufspsycholo-
gische Seminare, die speziell auf Kunden-
typologien eingehen. Der Teilnehmer lernt
hier, Kunden zum Beispiel nach Gehirndo-
minanzen oder in Farbtypen zu unterschei-
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den, um Aufschlufd tber das
Kaufverhalten zu gewinnen.
Entscheidender Nachteil —
so hilfreich solche Semina-
reauch sind —ist alerdings,
das der eigentliche Bezug
zum Thema Bad und Bad-
gestaltung erst hergestellt
werden muf. Die praktische
Umsetzung bleibt — wenn
Uberhaupt moglich — jedem
Teilnehmer spéter im Bera-
tungsgesprach selbst (ber-
lassen.

Die Zusammenfihrung der
einzelnen Aspekte aus dem
Bereich Verkaufspsycholo-
gie und Bad- bzw. Raumgestaltung ist Auf-
gabe des neuen Seminarkonzeptes. Dabei
wird die planerische Umsetzung bel der
Grundrifigestaltung vernachldssigt, da sie
von dem bestehenden Seminarangebot be-
reits abgesteckt und al's Einstiegsvorausset-
zung gilt. Das neue Seminar wendet sich an
fortgeschrittene Berater und Planer, die Uber
ein entsprechendes Grundwissen verfligen.

Die Bdderwerkstatt

Die Béderwerkstatt [&3t sich im Hinblick
auf die Ansatzpunkte in zwei zentrale Be-
reiche gliedern. Da ist zum einen die Kun-
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Die Béderwerkstatt basiert
auf dem Geschmacks-
erkennungssystem von Mike
de Book (r.), die hier den
Teilnehmern der Pilot-
veranstaltung Geschmack
erarbeitet

Kreativ und unkon-
ventionell: Seminar mit
Workshop-Charakter

denberatung und zum anderen die Umset-
zung von Raumatmosphéren fur unter-
schiedliche Ziel- bzw. Geschmacksgrup-
pen. Ansatz- und Mittelpunkt jeder Badge-
staltung ist der Kunde. Fir eine effiziente
und erfolgreiche erste Beratung, ist eswich-
tig auf der emotionalen Ebene den Ge-
schmack des Kunden richtig zu erfassen und
ihn im ersten Schritt auf dieser Schiene von
der Kompetenz des Beraters/Planers zu
Uberzeugen. Die Frage, ,Welchen Ge-
schmack hat mein Kunde* ist wahrschein-
lich am schwierigsten zu beantworten. Der
Berater muf3 den Kunden aber auf dieser
Ebene , verstehen*, um erfolgreich zu sein.
Doch wie kann man ihm erkléren, warum
ein Raum oder ein Mobelstiick, bzw. Sa-
nitarobjekt geféllt? Aufgrund welcher Fak-
toren geben Menschen Urteile dariiber ab,
ob sie sich in einem Raum wohlfiihlen oder
nicht?
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Ubungsaufgabe: Armaturen, Fliese und Teppichboden sollen eine Stilrichtung bilden

Bei der emotionalen (atmosphérischen) Be-
urteilung von Raumen oder einzelner Pro-
dukte ist vor allem die Wahrnehmung tber
das Auge entscheidend. Visuell nimmt man
in Bruchteilen von Sekunden ein bestimm-
tes Zusammenspiel von Formen, Farben,
Materialien, Dekoren und Licht wahr.
Durch dieses Zusammenspiel bildet sich
eine bestimmte Atmosphére, die abgelehnt
oder as anheimelnd empfunden werden
kann, also von unterschiedlichen Personen
unterschiedlich empfunden wird. Will der
Berater oder Planer sich auf den Kunden
einstellen, muld er diese Prozesse rational
begreifen. Daraus ergeben sich die grund-
legenden Zielsetzungen fir die Seminar-
reihe , Bé&derwerkstett“. Der Teilnehmer
lernt:
—,visuelle Werte" in Produkten und R&u-
men zu erkennen,
—den Geschmack seiner Kunden zu er-
kennen und zu verstehen,
—auf dieser Ebene Gesprache mit sei-
nen Kunden zu fuhren,
—seine Kunden in sogenannte ,Ge-
schmacksgruppen“ einzuordnen,
—welche Raumatmosphére zu wel-
chem Kunden pafdt und

—wie er Atmosphére und Geschmack
réaumlich umsetzt.
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Das Geschmacksbarometer

Die Grundlage fir die Baderwerkstatt lie-
fert das von dem holléndischen Consul-
ter DeBock & Dekker entwickelte Ge-
schmackserkennungssystem, das sowohl
verkaufspsychologische a's auch gestalteri-
sche Komponenten beinhaltet. Es beruht auf
einer soeben abgeschlossenen, auf breiter
Basisangel egten Grundlagenforschung. Die
Seminarteilnehmer lernen zunachst einzel-
ne Produkt- bzw. Raumbestandteile an-
hand bestimmter Kri-

eigens fiir die Bader-
werkstatt entwickeltes Modul-Schiebe-
system erdffnet unzdhlige Ubungsvariationsméglichkeiten

terien zu analysieren. Zu diesem Zweck gibt
es eine Reihe von Ubungen zu Farben, Ma-
terialien, Formen und Dekoren.

Im zweiten Schritt lernen sie anhand ver-
schiedener Bilder aus unterschiedlichen
Produktbereichen die Kombination dieser
Bestandteile zu beurteilen. Ziel ist es auf-
zuzeigen, dal3 in der Beurteilung eines Pro-
duktes von unterschiedlichen Menschen un-
terschiedliche Kriterien ausschlaggebend
sind. So gibt es beispielsweise Kunden, die
ein Produkt aufgrund seiner Formgebung
bevorzugen, gewisse Vorlieben fir be-
stimmte Materialien haben oder ein Produkt
aufgrund dlein seiner Farbe auswéhlen
wirden. Andere Kunden hingegen lehnen
Produkte mit auffallender Verzierung sofort
ab, wirden aber das gleiche Produkt in ei-
ner schlichten Ausfihrung ohne Dekor
schon finden. Dies sind erste Anhaltspunk-
te, sich als Berater dem Geschmack eines
Kunden zu néhern.

Zum Abschluf3 des ersten von drel Semina-
ren lernen die Teilnehmer, die verschiede-
nen Produktbestandteile nach bestimmten
Vorgaben zusammenzustellen. Diese Vor-
gaben sind unterschiedliche Raumatmo-
sphéren. De Bock & Dekker unterscheiden
in ihrem System drei Grundatmosphéren
und ihre Mischformen. Anhand von Dia
beispielen werden die Atmosphéaren erklart
und in Ubungen durch die Teilneh-
mer nach ihren pragnanten Produktbe-
standteilen analysiert. Der Teillnehmer lernt,
welche Formen, Farben, Materialien und
Dekore zur Gestaltung einer bestimmten At-
mosphére eingesetzt werden.
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Abschluf3ibung beim ersten Seminar ist die
raumliche Umsetzung des Gelernten. Zu
diesem Zweck wurde ein sogenanntes
Raummodell von , Chance Design* (Wer-
ner Schwobe und Wilfried Brockers, In-
nenarchitekten) entwickelt. Mit diesem
Raummodell, das aus vier einzelnen Mo-
dulen besteht, ist es moglich, in kirzester
Zeit einen gesamten Raum, bzw. ein Bad
Zu ,inszenieren“ und dabel immer wieder
unterschiedliche Variationen umsetzen zu
kdnnen (kulissenartiger Charakter). Die Ar-
beit mit dem Raummodell, bzw. den ein-
zelnen Modulen findet in Gruppen statt.
Durch die zwangsléufig entste-
hende Diskussion in der Gruppe
bei der Bestlickung der Module
(welche Fliese, welche Farbe etc.
far welche Atmosphére) vertieft
das Erlernte nachhaltig.

Zielgruppenseminar

Im zweiten Seminar lernen die
Teilnehmer, ihre Kunden im Hin-
blick auf Geschmack in unter-
schiedliche Zielgruppen einzutei-
len. Das System von De Bock &
Dekker unterscheidet vier Haupt-
gruppen, die den Tellnehmern
vorgestellt werden. Dabel werden
auch hier zundchst umfassende
Beispiele aus allen Lebens- und
Wohnbereichen gezeigt.
Zunéchst Uben die Teilnehmer,
ihren eigenen Geschmack einzu-
ordnen und zu analysieren. Ein
wichtiger Lerneffekt, denn letzt-
endlich gilt es im Kundenge-
spréch, den eigenen Geschmack
in den Hintergrund zu stellen. Er-
fahrungsgemald zeigt sich, dai
Kunden a's schwierig empfunden
werden, die zu einer vollig ande-
ren Geschmacksgruppe gehdren
als der Berater. Diesen Punkt fir
die Teilnehmer bewuldt werden zu lassen,
bietet eine konkrete Hilfestellung im Bera-
tungsgesprach.

Nachdem die Geschmacksgruppen anhand
verschiedener Ubungen mit Bildmaterial er-
lernt wurden, lernt der Teilnehmer im zwei-
ten Schritt unterschiedliche Wohnatmo-
sphéren den vier Geschmacksgruppen zu-
zuordnen. Damit verbunden werden die In-
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halte des ersten Seminars vertieft. Ubungen
fur einzelne Seminarteilnehmer und Grup-
peniibungen im Raummodell bringen die
Theorie in die praktische Umsetzung. Die
Teilnehmer lernen dann in fiktiven Bera-
tungsgesprachen  (Rollenspiele:  Trainer
spielen potentielle Kunden), Kunden an-
hand der erlernten Kriterien in eine Ge-
schmacksgruppe einzuordnen und gezielt zu
beraten. Im Anschluf wird die praktische
Umsetzung im Raummodell gelibt.

Die Arbeitsunterlagen werden im Seminar
durch die Teilnehmer zum grofdten Teil er-
arbeitet. So sind die Teilnehmer wesentlich

In Einzeliibungen wird das Erlernte an der Modulwand gleich in die
Praxis umgesetzt

besser in der Lage, mit den Unterlagen zwi-
schen den einzelnen Seminaren und spéater
weiter zu Uben. Daruber hinaus erhalten sie
eine Unterlage, die sie im Beratungsge-
spréch einsetzen kénnen, um mit dem Kun-
den anhand von Bildmaterial gemeinsam
den Geschmack festzustellen. Die Bera-
tungsunterlagen sind konzeptionell folgen-
dermal3en aufgebaut:

1. Anhand von algemeinen Bildmateria
kann der Berater feststellen, welche Pro-
duktbestandteile der Kunde bevorzugt (Far-
be, Material etc.).

2. Mit weiterem Bildmaterial kann er fest-
stellen, welche Atmosphére der Kunde be-
vorzugt.

3. Aufgrund der Antworten, die er vom
Kunden erhélt, ist der Berater in der Lage,
dem Kunden aufzuzeigen, zu welcher Ge-
schmacksgruppe er gehoért (den Kunden in
seinem Geschmack bestétigen — psycholo-
gischer Effekt).

4. Zum AbschluB zeigt der Berater gezielt
maogliche Badeinrichtungen.

Trendseminar

Den dritten Part bildet das sogenannte
Trendseminar. Die Teilnehmer lernen, wie
Trends entstehen, welche Trends es in der
Vergangenheit aufgrund welcher
Zeitstrome gab, welche Trends
es heute gibt und welche morgen
kommen. Die Teilnehmer vertie-
fen auch in diesem Seminar die
Grundlagen der ersten beiden
Seminare. Sie lernen Trends und
Stile auf der Basis von unter-
schiedlichen Atmosphédren zu
analysieren und beschreiben.
Ferner wird gelbt, welche
Trends und Stile von welchen
Geschmacksgruppen unter den
Kunden angenommen werden.
In den praktischen Ubungen
lernt man mit dem Raummodell
Trends und Stile praktisch um-
zusetzen. Hierbei wird vor allem
»experimentiert” mit neuen Pro-
dukten, Materialien, Trendfar-
ben etc.

ie Bé&derwerkstatt st
Dzunéchst auf drei, je zwei

Tage dauernde Seminar-
blocke konzipiert, wird aber in
den néchsten Jahren permanent
erweitert. Zwischen den einzel-
nen Veranstaltungen werden zu-
sitzliche, individuelle Ubungs-
seminare angeboten. Fiur die
Umsetzung des Erlernten in die
tagliche Praxis steht eine Beratungshotline
zur Verfigung. Die Absolventen kdnnen
das dritte Seminar auch wiederholt nutzen,
um neue Trends und Moglichkeiten ken-
nenzulernen. Die komplette Seminarreihe
kostet rund 3000 DM. Weitere Info gibt es
unter Fax: (0 21 02) 91 62 41. O
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