
VON JOACHIM STRUNK

RE I N B E K – Mann oder Frau
kommt zu einem Geschäfts-
termin, zum Vorstellungsge-
spräch, zu einer Verkaufsbe-
sprechung oder auch nur zu
einem Besuch in ein Unter-
nehmen. Selten, dass man
gleich zu seinem Gesprächs-
partner „durchgewunken“
wird. Meist darf man noch
im Empfang oder im Vorzim-
mer Platz nehmen und fünf
Minuten warten, bis es zum
Treffen kommt. Zeit genug,
um sich einen ersten Ein-
druck zu verschaffen. Vom
Interieur –von mehr oder we-
niger gemütlichen Stühlen,
von kahlen oder mit Apothe-
ken-Poster-Kätzchen und
Ansichtskarten vollgepflas-
terten Wänden –und von den
fröhlich-motivierten, Kaffee
anbietenden Mitarbeiterin-
nen oder schlecht gelaunten,
Kakteen gießenden Bürokra-
ten.

Ich habe im Laufe meiner
jahrelangen Tätigkeit als

Außendienstmitarbeiterin
Hunderte solcher Situatio-
nen ,durchwartet‘. Am Ende
habe ich eine Perfektion da-
rin entwickelt, wie man ein
Unternehmen allein anhand
dieser Wartesituation ein-
schätzen kann, welche Rück-
schlüsse man von den Räum-
lichkeiten auf die Organisati-
onsstrukturen ziehen kann“,
erzählt Petra Obermayr. „Es
gibt unzählige Firmen, Ver-
bände, Institutionen oder Be-
hörden, die hervorragende
Arbeit in ihrem Kerngebiet
leisten, diese Kompetenz
aber nicht nach außen dar-
stellen können.“ Das sei
nicht nur schade, sondern
manches Mal sogar ein Scha-
den – für diese Firmen, die
durch das fehlende Entree
potenzielle Mitarbeiter, Kun-
den oder Geschäftspartner
verschrecken.

Vor zehn Jahren kam Pe-
tra Obermayr, damals Ver-
kaufsleiterin bei einem Ser-
viceunternehmen für Berufs-
bekleidung in Bremen, auf
die Idee, ihr eigenes Büro mit
selbst gemalten Bildern zu
schmücken. Intuitiv stimmte
sie die Gemälde farblich und
thematisch auf die eigene Fir-
ma ab. „Die Bilder fielen Be-
suchern sofort auf und wa-
ren Basis für Gespräche und
den Aufbau und die Vertie-
fung unterschiedlichster
Kontakte und Geschäftsbe-
ziehungen“, erzählt die ge-
bürtige Düsseldorferin.

Als ihr damaliger Arbeit-
geber durch zahlreiche

Insolvenzen und Konkurse
von Kunden gezwungen war,
selbst Personal abzubauen,
traf es auch sie. „Da ich mich
aber schon länger mit dem
Gedanken trug, habe ich die
Chance genutzt und mich
selbstständig gemacht.“
Und zwar mit dem Unterneh-
men „identity of art“.

Mittlerweile ist Petra Ober-
mayr fünf Jahre im Ge-
schäft. „Über Zahlen spre-
che ich nicht. Aber ich habe
meine Umsätze mit jedem
Jahr verdoppeln können."
Neben einer Assistentin hat
sie mittlerweile fünf Künst-
ler, mit denen sie fest zusam-
menarbeitet. Außerdem ver-
fügt sie über einen „Pool“
von bis zu 100 Künstlern,
(Kunst-)Handwerkern, Ma-
lern, Bildhauern oder Foto-
grafen.

„Ich sehe uns als Dienst-
leister. Wir bieten unseren

Kunden das Produkt Kunst
an. Nach ihren Anforderun-
gen gestaltet. Das ist Auf-
tragskunst. ,Richtige‘ Künst-
ler mögen darüber die Nase
rümpfen. Aber ich bin der
Meinung, Kunst war immer
schon auch Auftragsarbeit“,
sagt sie. Wie läuft solch ein
Auftrag ab? Zuerst fährt sie
zu ihrem Auftraggeber. Vor
Ort werden intensive Gesprä-
che geführt. Obermayr stellt
Fragen nach der Zielgruppe,
die das Gemälde ansprechen
soll – Kunden, Mitarbeiter,
Partnerunternehmen oder
Lieferanten. Welchen Sinn
soll das Kunstobjekt haben –
Selbstdarstellung, Botschaf-
ten, Informationen, Emotio-
nen vermitteln? Welche Far-
ben sollen verwendet wer-
den? Was ist der Anlass, wel-
che Motive (Firmenlogo, Pro-
dukte) sind gewünscht?

Und ganz wichtig: Wie viel
Geld will der Kunde investie-
ren, wie hoch ist das Budget?
„Wir haben feste Preise, die
dem Kunden hundertprozen-
tige Transparenz und Ent-
scheidungssicherheit geben.
die sich im vorgegebenen fi-
nanziellen Rahmen bewe-
gen.“

Danach erarbeitet Ober-
mayr ein Konzept, das

sie dem Auftraggeber vor-
legt. Das kann je nach
Wunsch und Ausmaß inner-
halb von zwei Tagen gesche-
hen („meine bisher schnells-
te Arbeit“) oder vom ersten
Gespräch bis zur Umsetzung
auch länger als ein Jahr dau-
ern. „Die Umsetzung des
Konzeptes in reale Kunst ist
meist der kleinste, leichteste
Teil, das geht erfahrungsge-
mäß am schnellsten“, hat sie
festgestellt.

Ihre Kunden sind durch-
weg zufrieden. Denn Ober-
mayrs Maxime lautet: „Las-
sen Sie uns darüber reden,
wir finden eine gute Lö-
sung.“ Wie gerade bei den
Hela Ge-
würzwer-
ken in Ah-
rensburg.
Dort wur-
de vor an-
derthalb
Jahren das
neue Tech-
nikum, ein
Zentrum
für Schu-
lungen so-
wie für For-
schung
und Ent-
wicklung
des Unter-
nehmens,
erbaut.
Unterneh-
mens-Chef
Hermann
Laue (He-
La) kam
auf die
Kunst-An-
bieterin zu

und gab ein Konzept rund
ums Thema Gewürze in Auf-
trag. Heraus kamen dabei Ge-
mälde von Paprika, Pfeffer-
schoten, Basilikum und ande-
ren Kräutern und Gewürz-
pflanzen, farblich abge-
stimmt beispielsweise auf
die Farben der Ketchup-Fla-
schen oder deren Verschlüs-
se – aber ebenso auf die
Räumlichkeiten und Licht-
verhältnisse. Stefan Schult,
Geschäftsführer für den eu-
ropäischen Vertrieb im Un-
ternehmen, zeigte sich wie
Laue begeistert von der Um-
setzung.

Aber ist Kunst nicht auch
sehr teuer? Wer kann

sich so etwas überhaupt er-
lauben? Petra Obermayr:
„Zum einen reden wir von
Beginn an über das Budget.
Natürlich muss man bei ei-
nem Original-Gemälde von
rund zweitausend Euro aus-
gehen. Aber es gibt auch
günstigere Varianten.“ Wie
Drucke oder Fotografien.

Ihre Klientel kommt aus
dem Mittelstand. „Die mittel-
ständischen Unternehmer
haben Sinn für Ästhetik, für
emotionale Werte, wissen
aber auch den Wert und die
Bedeutung von Kunst – vor
allem für ihr Unternehmen –
zu schätzen. Die meisten un-
serer Kunden haben markt-
führende Positionen und
sind immer auf der Suche,
nach neuen Wegen, ihr Unter-
nehmen zu stärken.“ Am
liebsten sei sie in der Region
tätig, so Obermayr, aber
jüngst habe sie auch einen
Auftrag von einem Unterneh-
men aus München bekom-
men, das ein Kunstkonzept
von Obermayr in Hamburg
gesehen hatte. Denn viele ih-
rer Anfragen bekommt Ober-
mayr durch Empfehlungen
zufriedener Kunden. Aber
auch das Internet macht’s un-
ter www.identity-of-art.de
möglich.

Christian Damerius hat dieses Triptychon (80 x 270 cm, Acryl auf Leinwand) mit den „Sieben Türmen Lübecks“ ge-
malt. Das Werk hängt im Büro von Martin Aye, der in Lübeck das Callcenter-Unternehmens asf betreibt.

Die „Fesselballone“ stammen von Meike Kohls und wurden
im Auftrag der Medienwerker GmbH in Lübeck (in den Me-
dia-Docks) erstellt. Fotos: STRUNK (1), OBERMAYR/HFR

Petra Obermayr gemeinsam mit Hela-Geschäftsführer Ste-
fan Schult. Im Hintergrund das Triptychon (120 x 240 cm)
„Tomaten – Lorbeer – Pfefferschote“ im neuen Technikum.

Dieses Werk von Wortkünstler Rupprecht Matthies, Stahl lackiert, 48 mal 280 Zentimeter, wurde von den Mitarbeitern des ILS
Institut für Lernsystem in Hamburg für ihren Empfang ausgesucht. Und tatsächlich: Der Besucher fühlt sich willkommen.

Nach jahrelangen
Erfahrungen im

Außendienst weiß
Petra Obermayr,
wie wichtig der

erste Eindruck ist.
Kunst kann helfen,
positive Stimmung

beim Kunden
zu erzielen.
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