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Die Schlacht um jeden Preis
Weniger Nachlass, mehr Rendite

München, Mai 2005. Viele Automobilverkäufer sind inzwischen der Meinung, dass sich fabrikneue Fahrzeuge nur noch mit ordentlichen Nachlässen verkaufen lassen. Dass dies keineswegs so sein muss erklärt Gregor Eckert in der 4. Auflage des Buches „Die Schlacht um jeden Preis“.

Angestachelt durch die Werbemaschinerie der Automobilhersteller, die immer extremere Rabatte verspricht, versuchen potenzielle Kunden zunehmend, die Preise im Autohaus noch weiter zu drücken. Oft werden Rabattforderungen gestellt, an denen die Verkäufer zu scheitern drohen.

„Die Schlacht um jeden Preis“ soll Automobilverkäufern nicht nur für Preisverhandlungen neu motivieren, sondern auch für die den Kauf- und Entscheidungsprozess bestimmenden Faktoren sensibilisieren. Verschiedene Strategien, die je nach Kundenverhalten eingesetzt werden können helfen dem Verkäufer, nicht nur geringere Nachlässe zu realisieren, sondern auch mehr Abschlüsse zu erzielen. Vor allem Verkäufern, die ihren Glauben an die Preisstabilität bereits verloren haben, gibt dieses Buch neue Ideen und Anregungen.

Autor Gregor Eckert ist in der Branche vor allem durch seine zahlreichen Veranstaltungen und Veröffentlichungen bekannt. Als Trainer und Spezialist für Preisverhandlungen ist er seit Jahren in der Automobilbranche aktiv. „Die Schlacht um jeden Preis“ basiert auf den vielfältigen Praxiserfahrungen des Autors und ist deshalb für den Einsatz im beruflichen Alltag von Automobilverkäufern bestens geeignet.
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