
Die Krone der Kommunikation
Längst sind die zeiten votbei, qls es genügte, auf einen schle.ht kopierten
Zettel grcsser Event, zu schreiben und dann hunderte Besucher zu erwarten.
Die Fitma Muster Gortenbau sollte schon etwas mefu bieten, um ihrc Kunden
ous dem Haus zu locken. Richtig umgetetzt, ist ein Event die dirckteste Fom,
Kunden persönlich zu begegnen, zu begeisten und zu binden.

Ein be30nderes Ges.henk- zum BeisDiel
Ta5chenme$er mit Gravur - blolbt l.nge
und in guter Erinnerung.
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Der Kundenevent

Vierziq Jahre I\,4 uster Ga|tenbaul Grosler
Eventl Wußt vom Grilll Luftballone fiir
die KinderlGrosse Besjchtig!n9 des |\4a'
sazinsl EineTopfpflanze fürjeden Besu-
chei Herr N,luster in Ehren, aber dass sei
ne Fima viezig .lahre alt wird, jnteres
siert grundsätzlich au$er ihn und viel'
leicht seine Frau nj€manden so dchtig.
Die grosse Besichtigung des Magazins
zusammen mit einer Wußt vom Grill
wnd daran auch nicht viel ändern.

Leider wird heut€ der Begriff (Event)
so arg strapaziert, dass auch jeder Haar-
schnitt bei coiffeur Muster mit zehn Pro-
zent Rabatt und Prosecco zum dam"
meFEvent, aLisgerufenwird.Dabeiwür
de sich ein echter Evenr tatsächlich per
fekt eignen, um Kunden kennen zu ler
nen und fürsich zu gewinnen-Gefragt ist
eine Portion guterWille und viel Krcati-
vität. Kreativität,die es auch dem sparsa-
men Gärtnereflaubt,einen Event mit ho-
hem Erinnerungsfaktor zu vef anstälten.

-.oder gar etwas Au39efallenes 5ein,
an da5 ri<h die tunden g€rne zurü<k-

Veilchen hat einen klugen Event als
(Happy-Client-Programm, inszenieft . Er
stä*t die peßönliche Kundenbeziehung,
indern er sich mit seinen Kunden emo-

cartenbauer Veilchen lud seine bes
ten Kunden zur grossen Baumschulpar
ty ein. Gleich zu Beginn erhielt jeder

Inezenierung rchafft Erlebnii
Nehmen wir al, Beispiel Sanitärinstallä
teur Rohrer Er lud seine Kunden zum
Event am see. Logisch, seine Arbeit hat
jä mit Wasser zu tun. Rohrer und sein
Team erwarteten die erstaunten Besu-
cher im Bädemäntel. Die Kunden muss-.
ten ihfe Schuhe äusziehen und erhiel
ten Adiletten an die Füsse. Nun gingszu
einem SanitärParcouß, der es in sich
hatte: Die einen Gäste durften lnstalla
tionsrohre nach einem vorgegebenen
Pla n vedegen, wä hrend die anderen aus
einem Kilo Kemseife ein Schiffschnitzen \.
sollten, das selbstredend nicht unterqe-
hen duft e. 5päter,zum Abschied, erhielt
jedelTeilnehmer ein Badetuch mit auf-
gestickter Webadresse des Sanitäinr
tallateuß Rohrcr mit aufden Heimweg.
Und e in päar  Tage spätd lag indsMai l -
box oder im Bfiefkasten des Gastes ein
Foto,das die Kundschaft mitten beider
Arbeit am Ev€nt zeigte natürlich mit
einem breiten Lachen im Gesicht.

Das Beispiel drückt ausr Kunden ge-
winnt man, indem man ein Erlebnis in-
szeniert und sie damit begeistert. Noch
langeweiden sie an ihren Auftin in Adi-
letten denken. Der Event sorqte für zahl-
reiche Lächs und untefhaksamen Ge-
sprächsstoff Die Kundschäfr wird dies
dämithonor ieren,dasssieSani tär insta l
lateur Rohrer bei ihrcm nächsten Auf
trag garantiert berücksichtigen werden.

Wäs bleibt i5t die Erinnerung
Wer erinnert sich noch an die TV-WeF
bung, die er gestem gesehen hat? Wer
än das Zeitungsinse6t seines Träum-
äutos? Die Infomationsüberlastung
und Reizübedutung ist delan gross,
dass es rein quantitativ schwierig wird,
dass werbebotschaft€n von Zielgruppen
deutlich wahrgenommen werden. was
also tun, wenn sich Gatenbauer Veil
chen ausser im Namen kaum mehr von
Galtenbauer Löwenzhn unteßcheidet?
Der entscheidende Untelschied kann in
der  Kundenbindung l iegen;Gar lenbauer
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