Wenn das Telefon zur
Visitenkarte wird...

Die meisten Geschdftskontakte werden iiber das Telefon abgewi-

ckelt, doch in Warteschleifen verdrgert Standardgeklimper oder

Endlos-Warteschleifen viele Anrufer. Die Losung: Die Warteschleife

zum Marketing-Instrument machen.

Weil er sich selbst beim Warten in
Telefonleitungen immer wieder ér-
gerte, entwickelte Jorg Wiederkehr
die Idee, die Warteschleife zu einem
aktiven und unferhaltsamen Ver-
kaufsinstrument zu machen. Und be-
treut mit seiner Firma Sound Spirit
Service GmbH, Waiblingen, mitfler-
weile bereits 120 Kunden in ganz
Deutschland. Individuell gestaltete
Spots aus seinem »Audio-Seller« in-
formieren iiber neue Produkte, Mes-

sefermine oder Dienstleistungen des
Unternehmens.  Der
Spot wird von Profis gesprochen, in
eine passendes Musikbett gelegt und
in die Warteschleife eingespielt.

»Wer als so genanntfer Pflegekunde
ins System einsteigt, verpflichtet sich,
im Jahr mindestens vier Spots abzu-
nehmen«, so Wiederkehr. Bereits ab
4.000 Mark im Jahr kénnen mehrere
Spots produziert werden, die regel-
méBig nach Wunsch des Kunden durch-
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gewechselt werden. Einmalige Pro-
jekte sind ab 1.500 Mark zu haben.
Nicht nur die Telefon-Warteschleife
eines Unternehmens, auch alle an-

Organizer

deren relevanten Telefonautomatis-
men — wie zum Beispiel der Anruf-
beantworter — werden so gestaltet,
dass sie sich in die Corporate Iden-
tity der Firma einfigen.

Infos: Sound Spirit Service GmbH,
Waiblingen, www.soundspiritser-
vice.de [



