
Fachleute mit viel Spaß an der Ar-

beit“ gehen in Auerbachs Gar-

ten ihrer Berufung nach, einem Fa-

milienunternehmen auf 14 000 Qua-

dratmetern Grund. Der Betrieb im

Siegtal, nahe der Stadt Blanken-

berg, bietet mit seiner gewachse-

nen Struktur und Schauanlagen an-

regende Garten- und Pflanzenide-

en. Gartenseminare und das jährli-

che Auerbach-Fest locken immer

wieder in die Gärtnerei.

„Wir sind England-jeck“, so das

Ehepaar Peter und Franziska Auer-

bach. Von dort kommt der Begriff

des „Gardening“, einer besonderen

Haltung zum Grün auf dem eigenen

Grundstück. „Der Garten ist Le-

bensraum draußen“, das Tun dort

soll nicht Arbeit, sondern Entspan-

nung sein. Entsprechend wird der

Garten beim Kunden stets unter ei-

nem individuellen Aspekt betrachtet

und kreativ gestaltet. Besondere

Accessoires sowie eine stimmungs-

volle Beleuchtung vervollständigen

das eigene grüne Paradies.

Neben der eigenen Produktion

bekommen die Auerbachs ihre

Pflanzen auch von vielen Züchtern

aus der Region. Ein hoher Qualitäts-

standard sowie ausgefallene Pflan-

zen sprechen für diesen Betrieb mit

50 Jahren Erfahrung.

Sieben Angestellte unterstützen

den Kunden mit ihrem Fachwissen.

Wiewohl ein Schwergewicht auf Ge-

hölz- und Staudenverkauf liegt,

kommen auch Gartenberatung und

-planung, die Gestaltung und Pflege

aus einer Hand. Da fährt Peter Auer-

bach schon einmal mit dem Auto

voller Pflanzen zum Kunden und

nimmt wieder mit, was nicht passt

oder nicht gefällt. Gehölzschnitt

oder die Beleuchtung für das Wohn-

zimmer im Grünen lassen sich

gleichfalls in Auftrag geben. Ergänzt

wird das Angebot durch die Zusam-

menarbeit mit zuverlässigen Part-

nern, zum Beispiel beim Teichbau,

bei der Gartenarchitektur oder beim

Terrassen- und Zaunbau.

Glückspilz, der zufällig unter allen

Abocard-Inhabern ausgelost wird.

Derzeit läuft zusätzlich das Gewinn-

spiel „3 gewinnt“. Hier lost Abocard

jeden Monat 5 Gewinner aus, die

Familienkarten für einen Tagesaus-

flug mit der „Köln-Düsseldorfer“ er-

halten.

Partner, bei denen die Abocard

eingesetzt werden kann, findet man

im Abocard-Magazin, online unter

www.abocard.de/partner und von

Handys mit Internetzugriff auf

www.ksta.de, www.express.de und

www.rundschau-online.de.

Die vielen Partnerfirmen aus den

unterschiedlichsten Branchen profi-

tieren von den verschiedenen Wer-

beplattformen der Abocard und da-

von, dass die Zeitungsgruppe Köln

das System ständig verbessert und

es durch besondere Aktionen, ex-

klusive Angebote und Gewinnspiele

für alle Kunden noch interessanter

macht. Bei Fragen zur Abocard hilft

der Abocard-Service unter der Tele-

fonnummer 01802 262273 (6

ct/Gespräch aus dem dt. Festnetz,

Mobil-funkhöchstpreis 42 ct/Minu-

te) oder unter der Mail-Adresse abo-

card@mds.de.

einfach: Der Inhaber der Karte legt

diese bei Einkäufen an der Kasse

vor und der Bonus wird automatisch

auf das Bonus-Konto des Abonnen-

ten gebucht. Genauso funktioniert

das Bonussammeln beim Eintritt z.

B. ins Sealife Königswinter, in die

Therme oder bei Kauf von Karten für

kulturelle Events. Ab einem Gutha-

ben von fünf Euro wird das gesparte

Geld automatisch auf das Konto

des Karten-Inhabers überwiesen.

Neben diesem Geld-Vorteil gibt

es regelmäßig Gewinnspiele, bei de-

nen man tolle Preise gewinnen

kann. Auf der 14-tägig erscheinen-

den Abocard-News-Seite gibt es

immer eine Veranstaltung, ein Rei-

seangebot, eine besondere Aktion

und ein Gewinnspiel, an dem nur

Abocard-Kunden teilnehmen kön-

nen. Zusätzlich zu den Aktionen auf

dieser Vorteilsseite in der Zeitung

gibt es immer ein Gewinnspiel, bei

dem die Nutzer der Abocard mit Ge-

winnen überrascht werden. Beim

Gewinnspiel „Bonuskönig“ wird der

Abocard-Inhaber belohnt, der den

höchsten Bonus ausgezahlt be-

kommen hat, einer der seine Karte

häufig bei Einkäufen nutzt und ein

Abocard: Service für
Abonnenten & Partner

Als besonderen Service für seine

Abonnenten und Geschäfts-

partner hat die Zeitungsgruppe Köln

im Jahr 2006 die Abocard einge-

führt. Mit diesem System können

die Abonnenten bei Einkäufen und

Dienstleistungen bei den derzeit

rund 1000 Partnern bares Geld spa-

ren.

Seit der Einführung der Karte

wächst das System stetig. Neben

den lokalen Einzelhändlern als

Marktpartner gibt es mittlerweile

auch einen großen Online-Shop mit

über 70 Partnern. Abonnenten fin-

den eine aktuelle Übersicht der teil-

nehmenden Unternehmen im Inter-

net unter www.abocard.de/shop.

Auch bei vielen regionalen und über-

regionalen Partnern wie z.B. REWE,

OIL! Tankstellen, Hussel Confiserie,

MS Mode, verschiedenen Reisever-

anstaltern und dem verlagseigenen

Leserreiseprogramm zahlt sich der

Einsatz der Abocard aus.

Bei allen Partnern erhalten Abon-

nenten einen echten Vorteil. Bei der

Abocard werden keine virtuellen

Punkte für Prämien gesammelt,

sondern angesammelte Geldbeträ-

ge ausgezahlt. Das System ist dabei

Wer ein Geschäft betritt, merkt

gleich, ob er willkommen ist –

oder eher als Störenfried empfun-

den wird. Denn die Worte, mit denen

man begrüßt wird, kommen in einer

lächelnd-fröhlichen Stimmlage völ-

lig anders an, als die gleichen Worte

mit einer genervt-ärgerlichen Stim-

me. Begrüßungen und das gesamte

Willkommen müssen deshalb im-

mer freundlich sein. In einer Nuance

scheiden sich dennoch in diesem

Punkt die Geister: Manche meinen,

dass die aufgesetzte Freundlichkeit

im Service, die man z. B. in den USA

manchmal erlebt, wenig wert ist,

weil es sich nicht um echte Freund-

lichkeit handelt. Aber man kann

auch der Meinung sein: Lieber un-

echte Freundlichkeit als echte Un-

freundlichkeit.

Freundlichkeit gehört
zum Kundenkontakt

Doch neben der aufgesetzten

Freundlichkeit gibt es auch noch die

Möglichkeit echter Freundlichkeit

und Herzlichkeit beim Umgang mit

dem Kunden. Natürlich ist es

manchmal schwierig, am Ende ei-

nes langen, stressigen Arbeitstages

noch freundlich oder gar herzlich zu

reagieren. Trotzdem ist an jedem

persönlichen Kundenkontaktpunkt

Freundlichkeit unabdingbar. Ein chi-

nesisches Sprichwort sagt dazu:

„Wenn du nicht lächeln kannst,

kannst du kein Geschäft eröffnen.“

Freundlichkeit gehört zu jedem

Beruf, der mit Menschen zu tun hat.

Sie ist vor Arbeitsantritt anzulegen,

wie beispielsweise die Krawatte, die

der Banker sich morgens umbindet.

Aufgesetzte Freundlichkeit ist dabei

die Minimalanforderung. Freund-

lichkeit ist immer vor allem Einstel-

lungssache – wie Serviceverhalten

insgesamt. Wenn die richtige Ein-

stellung fehlt, kann man Menschen

trainieren, wie und solange man will.

Nie werden diese Menschen

Freundlichkeit daraus gewinnen,

wenn sie mit anderen Menschen

umgehen.

Nur Menschen, die Energie da-

raus gewinnen, mit anderen Men-

schen umzugehen, können mit ihrer

gesamten Person echt freundlich

oder herzlich wirken. Kommt je-

mand, der in Kundenkontakt steht,

über diesen Mindeststandard nicht

hinaus, sollte er den Beruf wech-

seln. Wenn er in einen Computer

hackt, Zahlen traktiert oder Akten

bearbeitet, dann kann er keine Kun-

denbeziehungen kaputt machen.

Neben den Worten und der

Stimmlage wirkt mit circa sechzig

Prozent als weiterer Faktor die Kör-

persprache auf den Kunden. Die

Gestik kann Abwehr oder Offenheit

ausdrücken. Mit verschränkten Ar-

men können Kunden schlecht be-

grüßt werden.

Auch die Körperhaltung kann die

unterschiedlichsten Botschaften

senden. Eine unterwürfige Körper-

haltung wird meist irritierend erlebt

und trägt nicht zum Willkommens-

gefühl des jeweiligen Gegenübers

bei. Heutzutage möchten die meis-

ten Menschen einem gleichwerti-

gen Partner gegenüberstehen.

Deshalb ist eine arrogant-lässige

Haltung ebenfalls nicht dazu ange-

tan, Vertrauen zu erwecken und

Willkommen zu signalisieren.

Ein Lächeln im
rechten Moment
Bei Kontaktaufnahme mit dem Kunden kommt

es auf Einstellung und Körpersprache an

Eine positive Einstellung zum Beruf und dementsprechende Kör-
persprache wirkt auf den Kunden und beeinflusst seine Kaufent-
scheidung mit.
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Mit Spaß und KreativitätMit Spaß und Kreativität
Auerbachs Garten

in Hennef

Firma: Auerbachs Garten

Adresse: Steinerhart 40
53773 Hennef

Telefon: 02242 3374

Internet: www.auerbachsgarten.de

Inhaber: Peter Auerbach

SERVICE-LEISTUNGEN
• Intensive Beratung zur Gartengestaltung

Pflanzenauswahl und -anordnung,
Umgestaltung, Gartenpflege etc.

• Einpackservice, Lieferung nach Hause

• Bestellservice für alles, was gerade
nicht vorrätig ist
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Der Garten ist ein anderer Himmel
mit Sternen aus Blumen.

Gartenbaumschule Auerbach Steinerhart 40 Telefon: 0 22 42 / 33 74 info@auerbachsgarten.de
Peter Auerbach 53773 Hennef Fax: 0 22 42 / 45 26 www.auerbachsgarten.de

Besuchen Sie unsere außergewöhnlichen
Gartenseminare und erfahren Sie, wie man
den Garten noch mehr genießen kann!




