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er Mensch bleibt Mensch - ob
Dprivat oder geschiftlich. Daher

ist er immer empfinglich fiir
positive Emotionen, wie sie beispiels-
weise Blumen auslésen, die man tiber-
raschend geschenkt bekommt. Der ein-
zige Unterschied: Im Privaten gehoren
Blumengeschenke zum Alltag, im Ge-
schiftsleben nicht. Umso mehr féllt es
auf, wenn z. B. ein Installateur einem
Kunden als Dank fiir einen Auftrag
oder zum Geburtstag frische Blumen
ins Haus schickt.

Aufs Unternehmen
abgestimmt

Die Fleurop AG, ein bundesweites
Netzwerk von Floristen mit Lieferser-
vice, hat fiir Geschiftskunden ein be-
sonderes Angebot: ,FleuropCadeaux*.
Ein speziell geschulter Florist kommt
dazu fiir ein Beratungsgesprich zum
Auftraggeber ins Haus und gestaltet
anschlieBend einen Blumenstraufl mit
deutlichem Produkt- oder Unterneh-
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Weitere Infos, Beispiele sowie eine

Kontaktméglichkeit gibt es im -I-n--y

ternet unte_[‘u E *_
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geben konnen.

mensbezug. Beispielsweise kann sich
die Bliitenauswahl an den Unterneh-
mensfarben orientieren oder durch
branchentypische Accessoires ergdnzt
werden. Beschriftete Schmuckbénder,
Karten etc. konnen zusitzliche Bot-
schaften iibermitteln. Es lassen sich
iibrigens auch unterschiedliche Straufe
fiir verschiedene Anldsse erstellen.

Der mit dem Auftraggeber abge-
stimmte Straul wird vom Floristen fo-
tografiert und die verwendeten Blu-
mensorten und Accessoires dokumen-
tiert. So wird gewahrleistet, dass in der
Folgezeit immer der exakt gleiche
StrauB3 entsteht, der zudem an ver-
schiedene Adressaten in ganz Deutsch-
land zugestellt werden kann. Ein Fleu-
rop-Partner bindet die Blumen geméiB
der Vorlage frisch am jeweiligen Ziel-
ort und iiberbringt sie persénlich und
termingerecht an den Empfanger.

Beschwerdemanagement

Kommunikationsexperten haben her-
ausgefunden, dass sich Blumen be-
sonders dann als sympathischer Wer-
betrdger eignen, wenn die Geste zur
Situation passt. Gratuliert ein Hand-
werksbetrieb einem Kunden, z. B. zum
Geburtstag, Finzug oder zum neuen
Bad, empfindet dieser das Geschenk als
authentisch und passend. Das gilt auch
fiir das Reklamationsmanagement. Ge-
rade im Umgang mit Beschwerden se-
hen die Experten grofe Defizite bei

Lasst Blumen
sprechen

Vom Handwerker ihres Vertrauens erwarten
Kunden Fachkompetenz und saubere Arbeit -
oder etwa noch mehr? Wer seine Auftrag-
geber mit einem (besonderen) BlumenstrauB
tiberrascht, sammelt wertvolle Sympathie-
punkte, die den Ausschlag flir Folgeauftrage

deutschen Unternehmen. Zu oft werde
paradoxerweise versucht, eine hoch
emotionale Situation wie einen Streit
durch rein rationale Argumente zu 16-
sen. Blumen als einfache, symbolische
Entschuldigung sind meist besser ge-
eignet, negative Gefiihle eines Kunden
in positive zu wandeln - und in guter
Erinnerung zu bleiben.

Ein firmentypischer
BlumengruB3 . . .

. . . ist eine individuelle Alternative
zu standardisierten Werbemitteln.

. . . hebt sich von herkémmlicher
Kommunikation positiv ab und
hat deshalb einen hohen Erinne-
rungswert beim Empfinger.

. . . ist eine wertige Geste mit mo-
derner, kreativer Ausstrahlung,.

. . . Ubermittelt auf stilvolle Weise
Werbebotschaften - aufmerksam-
keitsstark, aber nicht aufdringlich
verpackt.

. . . bietet durch das Einbinden
von Info-Service-Kértchen etc. die
Maoglichkeit, sich unverwechselbar
und dauerhaft beim Empfinger zu
préasentieren.

. . . ist ein sympathischer Werbe-
trager und kommt bei Frauen und
Ménnern jeden Alters gleicher-
mafen gut an.
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