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				Kontakt
			






        Kundennummer (falls vorhanden)
    




        Finanzierungsobjekt
    




        Vorname*




        Nachname*




        Postleitzahl*




        E-Mail*




        Meine Nachricht*




					Ich habe die Datenschutzhinweise gelesen.
				




Absenden





			Diese Feld nicht ausfüllen!
		









		

	

	
		
				
			

				Telefon
			
Sie erreichen uns während unserer Geschäftszeiten unter der Rufnummer:

+49 202 25727-0


 Haben Sie ein Anliegen zu einer Vorwerk-Finanzierung, so erreichen Sie uns unter folgenden Kontaktmöglichkeiten:

 Thermomix-Finanzierung:
+49 202 25727-1509
thermomix@akf.de

 Kobold-Finanzierung:
+49 202 25727-1511
kobold@akf.de


 Haben Sie ein Anliegen zu akf tagesgeld oder akf festgeld, so erreichen Sie uns unter folgender Rufnummer:

+49 202 25727-2121
 Oder auf der Website:
www.akf24.de





		

	

	

	


		
						
							
						
					
	
						
							
						
					
	
						
					  		
						
					
	
						
					  		
						
					




				
				
					
						
								
	
		
			
					

				
		

	


							
						
							
								
						   			
							  			
								 			
								 				

				Unsere ProfiTipps für 
Kfz-Händler
			




Wir verstehen Digitalisierung als Chance, das passende Angebot für das jeweilige Bedürfnis des Kunden bereit zu stellen. Der persönliche Kontakt wird dabei gerade im Automobilvertrieb eher noch an Bedeutung gewinnen.




								 			

								 		

								 	

								

							

						


						
Es lässt sich nicht leugnen. Die Zukunft scheint „always on“ zu sein. Die Trends dazu heißen in der Automobilbranche: Vernetzung, Sharing Economy, Digitalisierung, Urbanisierung und Statusverlust des Autos. Aber wo kommen da die Menschen vor? Der Mitarbeiter, der mich freundlich anlächelt und mir während meiner Wartezeit beim Reifenwechsel einen Kaffee anbietet. Der Verkäufer, dessen Begeisterung für die Fahrzeugmarke auch auf mich überspringt. Der mich ein Auto erfahren lässt und sich Zeit nimmt.
Jeder Trend löst auch einen Gegentrend aus. Wenn in bestimmten Bereichen auf den persönlichen Kontakt verzichtet wird, gewinnt das Gespräch in anderen Bereichen an Bedeutung. Das wird so bei Ihnen im Automobilhandel sein, so ist es aber auch bei der akf bank. Die Automatisierung von Prozessen schafft uns Freiräume, den persönlichen Kontakt weiter nach vorne zu stellen und schafft die Voraussetzung für die Digitalisierung. Denn Digitalisierung bedeutet für uns, das passsende Angebot für das Bedürfnis des Kunden zur Verfügung zu stellen. Und da werden die Trends Urbanisierung und Sharing Economy uns vor neue Aufgaben stellen, Produkte zu schaffen, die dem gerecht werden.
Wenn wir im ProfiTipp von Kundenbindung, Bedarfsanalyse, werthaltigem Verkauf und Teamplay sprechen, dann tun wir das, weil wir auf ein gemeinsames Ziel hinarbeiten wollen. Wenn Sie als Automobilverkäufer erfolgreich Fahrzeuge verkaufen, haben wir die Chance, mehr Autos zu finanzieren. Und so waren uns die großen und kleinen Tipps rund um den Verkauf sehr wichtig.
Dieses Know-how Magazin für Branchen-Profis wird Ihnen ein Kollege von mir persönlich überreichen und ich würde mich freuen, wenn Sie darüber und unser gemeinsames Ziel mit den Kollegen ins Gespräch kommen.
Ich wünschen Ihnen und uns: gute Geschäfte!
Rainer Bickel,
 Leiter Vertrieb Kfz akf bank












01: Wachstum durch Kundenbindung
In einem gesättigten Marktumfeld tritt die Neuakquise von Kunden zunehmend in den Hintergrund, eine systematische Kundenbindung und sogenanntes „Trade Cycle Management“ wird immer wichtiger. Finanzprodukte können dabei einen entscheidenden Beitrag liefern.
Weiterlesen





02: Die Bedarfsanalyse im Verkaufsgespräch
Viele Verkaufsgespräche beginnen mit der Beratung des Kunden. Aber wie will man eigentlich einen Kunden zielführend beraten, dessen Bedürfnisse man noch gar nicht kennt? Daher nicht vergessen: Bedarfsermittlung ist die Basis für jedes gelungene Verkaufsgespräch!
Weiterlesen





03: Rabatt- und Preis-diskussion richtig führen
Der aktuelle Automarkt ist ein Paradoxon: Die Verkaufszahlen erreichen Rekordmarken, die Händlerzufriedenheit aber ist bestenfalls mittelmäßig. Als Grund werden unter anderem zu hohe Rabatte angeführt. Wie gelingt werthaltiger Automobilverkauf? Eine Ideensammlung.
Weiterlesen









04: Teamplay ist die halbe Miete
Derjenige, der einst das „Prinzip Autohaus” erfunden hat, muss ein Genie gewesen sein. Erst Autos verkaufen. Dann jahrelang warten und reparieren. Dazu Zubehöre, Finanzierungen und Versicherungen verkaufen. Toll! Wenn da nur das Problem der Abteilungszusammenarbeit ...
Weiterlesen





05: Der Abschluss als Königsdisziplin
"Ja, ich will" - nur keine Angst vor dem Nein.
 Über den "letzten Akt" im Verkaufsprozess wird viel schwadroniert. Als käme es nur auf ihn an, als würde sich hier alles entscheiden. Doch das finale "Ja" des Kunden setzt viel früher an. Einige Praxistipps. 
Weiterlesen





06: Stammkunden pflegen
Lockangebote, Fangprämien für Markenwechsler, Aktionen zur Neukundenakquise: Man könnte den Eindruck gewinnen, im Autoverkauf ginge es vor allem darum, anderen Marken Kunden wegzunehmen. Doch klüger ist es, sich um Stammkundenbindung Gedanken zu machen.
Weiterlesen









07: Querverkauf im Autohaus
Autohäuser verkaufen Autos? Wenn das die ganze Wahrheit wäre, gäbe es die Branche vermutlich schon längst nicht mehr. Der Autohandel lebt vom "Querverkauf", englisch: Cross Selling.
Weiterlesen





08: Einkaufsfinanzierung sichert Liquidität
Wer als Autohaus-Unternehmer wirtschaftlich erfolgreich sein will, muss rechtzeitig an die Absicherung seiner Liquidität denken. Die Einkaufsfinanzierung spielt dabei eine wichtige Rolle.
Weiterlesen





09: Digitalisierung optimiert Liquidität
Das Schlagwort "Digitalisierung" ist vage, weil es oft so unkonkret bleibt. Dabei sind die positiven Auswirkungen dieses Megatrends für jeden Händler im Alltag unmittelbar spürbar.
Weiterlesen









10: Vorteile des 
Leasing
Neulich im Autohaus: „Vielleicht käme ja auch Leasing für Sie in Betracht?“ – „Warum nicht. Welche Vorteile hätte das für mich?“ Gute Frage! Wüssten Sie aus dem Effeff eine überzeugende Antwort? Ein Argumentationsleitfaden.
Weiterlesen





11: Kaufpreisversicherung
Laut dem GDV, dem Gesamtverband der deutschen Versicherer, wurden im Jahr 2018 rund 15.000 kaskoversicherte Pkw gestohlen. Der Schaden je Pkw lag bei rund 19.800 Euro. Ein großes Problem verschweigt diese Statistik allerdings. 
Weiterlesen





12: Leasing als stra-tegische Entscheidung
Leasing passt in diese Zeit. Der Trend führt immer mehr Kunden weg vom Besitzen und hin zum Nutzen. Und dieses Nutzen sollte in Sachen Mobilität übersichtlich und planbar verpackt sein, in monatliche Raten.
  
Weiterlesen
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