
Schreiben Sie sich in die Herzen lhrer Kunden
S<hon ldnge wartet Gärtnet Jokob Gün darcuf,dasssein Kunde die aus-
stehende Sthlussrcchnung füt die Gattenumgestaltung bezohlt, Et s.hteibt
eine Mahnung: (Wenn Sie in den nächsten fünfTagen die Rechnung ni6t
beglei.hen,sehen wfu uns leider gezwungen,weitere Mdssnahmen zu
etgreifen,> Vie ei6t hätte Jakob Grün etwas anderes geschrieben, wenn
ihmbewusst gewesen wäre, dass et damit Wetbung für sich betreibt,
Odet eben gegen sich.

rechnunq n icht  rechtzel t ig  bezahl t  hal ,
mi t  e inem drohend€n Standardbr ief
abgefef t ig t  werdenT Schade um die
verpasste Gelegenhei t ,  m t  ihm wei te!
h in z lvorkommend zu kommuniz ie-

Das 9es<hr iebenewort

Während der  Gärtner  nach getaner Ar
bei t  aus den Augen und aus dem s inn
des Kunden veßchwunden is t ,b le ibt  e i
ne Offerte, ei. [4ahnbiel eine Re.h
nunq,  abef  auch e ine Fi rmenbroschüre,
tagelang oder gar  währcnd Wochen auf
dem Put  l ieqen.  Schr i f t iches kann je
defzel t  hervorgekramt und studier t
wefd-"n.  Eine bessefe Chance für  Kom-
munikat ion,  d ie im cedächtn ls  haf ten
bleibt und Aufsehen etregt, qibt es

5itzblöcken eine Offerte eingeholt.
Pre is  ich agen a e Angebote ! fgefähr
im qle ichen Bahmen.Doch während d ie
erste Qf fer te auf  e lnem dürren Blat t  DIN
44 abgeh.nd€ t  war,d ie zwei te aufdre i
sei ten äusschl iess l ich technischef  Be
s.hre ibungen immerhin g lng es !m
rund zwanzlgtausend Ffanken - ,  war
der  dr l t ten e in Schreiben beige eqt ,  in
welchem der Vofarbei ter  schf ieb:  ( lch
bedanke mi .h noch e inmaL hefz ich für
d in Empfang bei  lhnen und den span
nenden Rundgang durch lhren Gar len.
lch vers ichere hnen,  dass a l l€  unsere
Mitatbei ler  ihr  Bestes geben werden,
um hren s l tzp latz  so zu gesta l ten,dass
man s ich dor t  n icht  nur  gerne aufhä t ,
sondern hetr l ich entspannen kann.  Bei
der Ausarbeitunq der Offerte kamen
mir  no.h e in ige ldeen in den Slnn.
50 kann lch mir  zum Beispie l  qut

Emotion, L€ben slreude: Die g rün€
Bran(h€ verrügt über wertvolleTrümpfe
fürd ieXommunika t ion .

Diese e ln le i tenden Sätze bed! f fen
wohl  e in paar  Erk lärungen.  Womit  wi f
bere i ts  mi t ten im Thema s lnd:bei  der
s.hr i f t l ichen Kommunikat ion.  Daf in
l iegt  e i res dercehe mn sseeinerefo l
gre ichen Fi rma.Hier  jegtaber auch v ie l
Potenzia l  b fach,  das manches KMU,
manche Gärtnef  e i ,manche car tenbau-
f i rma le lchts innig veßchenkt .  Das e in
gan9s erwähnte Beispie l l lust r ier t ,was
gemeint  is t :Wenn s ich e in Kunde für
mehrere zehntausend Franker e inen
Garten 9e eistet hat, hat er sich etwas
Grosses qele is tet .  Und nun sol l  er  im
Geqenzuq,  e infach wei l  er  d ie S.h luss

44 g' fus di" edb. F.,b"r*h,ift ,atroos

Mit teninsHerzzutref fen, is td ieKunst
guter  Kommunikat ion.

Peter  Kundert  (Name geändert )  hat
s ch von d r€ i  ve6ch ieden en Fi fmen für
e lne k le ine Ganen!mändefung ml t
Grani tbelag,  Hecke und Natußte in

GuteWerbün9 präsentiert sich von der

vorste l ien,  dass l i .ks vom Elngang
zwe k le ine Ol ivenbäume in Töpfen
besondeß hübsch wirken. . .  cefne be
spreche ch d ie5e ldeen p€ßön ich mi t


