Dealer szkolenia

Facebook to najtanszy
sposob dotarcia do klienta

Sama obecnosé na Facebooku nie wystarczy. Dealer powinien

aktywnie korzystaé z oferowanych funkcji. Profesjonalizacja

dziatah w tym obszarze po prostu przetozy sie na wieksze zyski
- przekonuje Daniel Kedzierski, zarzgdzajgcy firmq FastTony.es

ngéé dealerow z pewnos$cia ma
poczucie, ze Facebook to modna
zabawka. Wiekszo§¢ saloné6w ma swoje
profile, na ktorych - mniej lub bardziej
regularnie - pojawiaja sie treSci. Naj-
czeSciej te dzialania nie przekladaja
sie jednak na efekty sprzedazowe. Py-
tanie, czy w branzy motoryzacyjnej na
obecnosci na Facebooku da sie w ogole
zarabiac?

Zacznijmy od tego, ze Facebook istnieje
od 15 lat. Uzytkownik, ktory w wieku 18
lat zatozyt tam konto, dzi§ ma na karku
33 lata, rodzing i - jak pokazuja badania
- sporo zarabia. Osoby, ktére w naszym
kraju zatozyly Facebooka jako pierw-
sze, to miedzy innymi osoby z bogatych
rodzin, ktoére podrozowaly po $wiecie,
podpatrzyly nowa platforme i zatozyty
tam konto. Dzi$ ci pierwsi uzytkowni-
cy, tzw. early adopters [ang. pionierscy
uzytkownicy - red.], zarzadzaja firma-
mi, sa programistami lub menedZerami
wyzszego szczebla. To idealny klient,
ktory moze pozwoli¢ sobie, by kupi¢
nowy samocho6d - za gotowke lub w
finansowaniu. Na Facebooku s3 zatem
klienci dealeréw. Przez ostatnich kil-
kanascie lat Facebook rozwinal wiele
funkcji, ktéore pomagaja reklamodaw-
com - czyli takze dealerom - dotrzec¢
do swoich klientéw. W koncu Facebook
zarabia na tym, ze daje mozliwo$ci za-
rabiania innym firmom. Celem tworcow
tej platformy jest to, by byla ona najbar-
dziej precyzyjnym narzedziem wyko-
rzystywanym w marketingu.

Jak zatem zmienialy sie mozliwoSci
docierania do klientéw za posrednic-
twem Facebooka?

Zaczeto si¢ od tego, ze Facebook dawat
mozliwo$¢ zamieszczania postow. Poz-
niej wprowadzono tzw. grupy niestan-
dardowych odbiorcow. Nie wdajac sie
w szczeg6ly, oznacza to, ze catkowicie
legalnie mozna wgra¢ do Facebooka
adresy e-mail i numery telefonéw osob,
ktore w ostatnim czasie kontaktowaty
sie z salonem lub serwisem i skierowac¢
reklame¢ wtasnie do nich. To $wietna
informacja dla dealera. Proces podej-
mowania decyzji o zakupie samochodu
trwa dtuzej niz tydzien czy dwa. Dzieki
Facebookowi mozna sie takiej osobie
przypomniec i ostatecznie przekonac ja
do zamowienia auta. P6zniej Facebook
zaczal mocno monitorowa¢ uzytkowni-
kow. Analizujac zachowania osob, ktére
juz skorzystaly z ustug dealera, plat-
forma poszukuje innych, podobnych do
nich. To jedno z najlepszych i najsku-

teczniejszych rozwigzan, ktére pomaga
na biezaco kierowa¢ reklame do uzyt-
kownikéw podobnych do tych, ktorzy
w ostatnim czasie byli zainteresowani
kupnem samochodu naszej marki. Ten
mechanizm zaczyna by¢ coraz cze-
$ciej wykorzystywany w generowaniu
leadow. Tymczasem leady sa jednym z
najwazniejszych celow dziatan marke-
tingowych dealera. To one pomagaja
sprzeda¢ samochody, a w konsekwen-
cji pozyskac lojalnych klientoéw, ktorzy
potem beda wykonywa¢ kolejne ustugi
w serwisie.

Jakie s3 inne skuteczne sposoby na
pozyskiwanie leadow?

Wyrdéznitlbym trzy sposoby Lead Gene-
ration, ktére moze zastosowac kazdy
salon w Polsce. Pierwszy - mato skom-
plikowany - to wykorzystanie
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Messengera, czyli komunikatora Face-
booka. Mozna zainstalowa¢ Messenger
na stronie internetowej dealera. To
alternatywa dla tradycyjnego formu-
larza czy formy kontaktu mailowego,
z ktérych klienci coraz mniej chetnie
korzystaja. Na popularno$ci zyskuje
wlasnie wspomniany Messenger. Jego
przewaga jest to, ze je$li klient napi-
sze do dealera i wyjdzie z jego strony,
to gdy dealer mu odpowie, klient se-
kunde pézniej zobaczy odpowiedZ na
swoim telefonie. Sg dealerzy, ktorzy w
ten sposéb - poprzez zainstalowanie
Messengera na swojej stronie inter-
netowej - pozyskuja nawet 70 leadow
miesiecznie.

Czy to rozwigzanie darmowe?

Tak, podstawowa wersja komunikato-
ra - i jego instalacja na stronie - jest
bezplatna. Wystarczy odpowiada¢ na
pytania klientéw. Ale mozna wykonac¢
tez inng ciekawg integracje, ktorej ele-
mentem jest Messenger. Zalozmy, ze
dealer publikuje posty, w ktorych pyta
klientéw, czy chcieliby uczestniczy¢
w przedpremierowym pokazie danego
modelu lub losowaniu weekendowych
testoOw auta z pelnym bakiem paliwa.
Jesli uzytkownik odpowie na ten post
zdefiniowanym stowem kluczowym, na
przyklad ,TAK”, to fanpejdz - w spo-
so6b automatyczny, bez konieczno$ci
angazowania administratora - napisze
prywatng wiadomo$¢ do takiej oso-
by i poprosi o potwierdzenie zainte-
resowania. Je$li klient podtrzymuje
swoja intencje, automat moze popro-
si¢ go o zatwierdzenie adresu e-mail,
aby wysta¢ mu wiadomo$¢ dotycza-
ca wspomnianego pokazu lub testow.
Co wazne, klient nie musi uzupelnia¢
samodzielnie danych - rownieZz imie-
nia i nazwiska czy numeru telefonu.
Wszystkie te informacje podal wcze-
$niej Facebookowi. Wystarczy wiec, ze
uzytkownik dwa razy napisze ,TAK” i
zatwierdzi dane, a wszystkie one po 6
sekundach trafia do dealera.

O jakie jeszcze dzialania zwigzane z
Facebookiem moga zadba¢ dealerzy, by
pozyskiwa¢é leady sprzedazowe?

Bardziej skomplikowany sposob to Lead
Ads. Wiaze si¢ on z postem typu rekla-
mowego, czyli ptatnego. To rodzaj po-

sta, w ktorym mozna zadac¢ klientowi
réznego rodzaju pytania. Nie wchodzac
w szczeg6ly, kluczowe jest to, ze uzyt-
kownik, ktéry dwukrotnie kliknie na
taki post - najczesciej zdjecie lub mate-
rial wideo - automatycznie przekazuje
najwazniejsze dane osobowe do syste-
mu dealera. Rowniez w tym przypadku
klient nie musi uzupetnia¢ tych infor-
macji samodzielnie, poniewaz s3 one
pobierane z Facebooka.

A trzecie rozwigzanie?

Wymaga ono najwiekszego poziomu
zaangazowania po stronie dealera, ale
jednoczesnie przynosi najlepsze rezul-
taty i buduje pozycje firmy w danym
regionie. To transmisja na zywo z po-
kazu samochodu, otwarcia salonu czy
naprawy auta przez mechanika. Istnieje
prosty sposéb na pozyskanie adreséow
e-mail i numeroéw telefondéw osob, ktore
taka transmisje ogladaty.

Czy Facebook jest skuteczniejszy niz
inne platformy? Ewentualnie, czy
umozliwia on zbieranie bardziej war-
tosciowych leadow?

Jezeli klient korzysta z wyszukiwarki
Google, w pole wyszukiwania nie wpi-
suje: ,jaki kupi¢ samochdéd?”, tylko ra-
czej: ,Mercedes Klasa A cena”. Oznacza
to, ze taka osoba juz jest zdecydowa-
na na zakup i wie, co konkretnie chce
kupi¢. Tymczasem dobry sprzedawca
jest w stanie odmieni¢ pierwotng de-
cyzje zakupowa i nakloni¢ klienta do
zmiany zdania. W rezultacie, mimo ze
klient byl poczatkowo zainteresowany
Audi, handlowiec sprzedaje mu BMW.
Facebook jest wtadnie takim dobrym
sprzedawca. To medium spoleczno-
$ciowe, co oznacza, ze jego uzytkow-
nicy wymieniaja opinie miedzy soba,
dzieki czemu dochodzi do zmiany po-
gladow. Dzigki social media dealerzy
sa w stanie przekonac klientow, by nie
kupili samochodu marki ,A”, tylko ,B”.
Kampanie reklamowe oferowane przez
Facebooka umozliwiaja dotarcie za
niewielkg kwote do duzej grupy osoéb,
ktore potencjalnie sg zainteresowane
ofertg salonu. Co wigcej przekaz moz-
na zawezac¢ do osob, ktére przebywaja
3-4 kilometry od serwisu i wy$wietli¢
reklame tylko im, proponujac na przy-
ktad wymiane opon w promocyjnej ce-

nie. To wladnie przewaga Facebooka
nad innymi platformami.

Czy Facebook faktycznie jest tani?
Dzi$§ to najtansze medium. Bedzie sie
to jednak zmienialo. Im wiecej doklad-
nych danych bedzie mial Facebook,
tym bedzie mial lepsza wiedze na te-
mat tego, ile firmy zarabiaja na swoich
klientach. Wraz z tym ceny dzialan
reklamowych na Facebooku bedg ro-
sty. Jednak nawet biorac pod uwage
te podwyzki, mozliwo$¢ dotarcia do
tysiecy osob za kilkanascie czy kilka-
dziesiat zlotych, to nie lada okazja. To
niewielki koszt w poroéwnaniu z wy-
datkami na wynagrodzenia pracow-
nikéw. Tymczasem Facebook w coraz
wiekszym stopniu bedzie pozwalat
uzupetnia¢ dzialania handlowcow, a
w przyszto$ci nawet czesciowo je za-
stapi¢. Trzeba tez dodac, ze cho¢ leady
pozyskiwane poprzez Facebooka moga
by¢ w przyszto$ci drozsze, to jedno-
cze$nie kontakty te beda charakte-
ryzowaly sie jeszcze lepsza jakoS$cig i
wyzszym wskaznikiem konwersji.

Podsumowujac, jakie jest najwieksze
wyzwanie stojace przed dealerami je-
§li chodzi o obecno$¢ na Facebooku?
Wygraja ci, ktérzy beda tam pierwsi
- w swoim segmencie rynku i regio-
nie kraju - i beda najaktywniejsi. To
wlasnie te firmy beda w stanie prze-
kona¢ najwieksza liczbe oséb do tego,
by wybraly one samochéd wtasnie z
ich salonéw. Oczywiscie wiekszos¢
dealerow juz ma swoj fanpejdz. Jednak
profesjonalne relacje z klientami po-
przez te profile buduje niewiele firm.
Prawie nikt nie wykorzystuje tez Fa-
cebooka do generowania leadéw. Sama
obecno$¢ na Facebooku zatem nie wy-
starczy. Potrzebna jest ponadprzeciet-
na aktywno$¢, poniewaz kazdy dealer,
ktory bedzie wyrdzniat sie swoja dzia-
talno$cia w social media, bedzie przy-
ciggat klientéw do siebie, odciggajac
ich jednoczes$nie od swojej konkuren-
cji. Dobrze zorganizowane dzialania
na Facebooku wprost przeloza sie na
wieksze zyski dla dealerstwa.




