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Na Facebooku sprzedasz kazde auto.

Sprawdz jak

Facebook moze by¢ skutecznym narzedziem sprzedazowym. Trzeba tylko przygotowac
angazujgce tresci i krok po kroku zaplanowac kampanie.

kuteczna sprzedaz przez social media to dzi§ przede
Swszystkim sztuka wplywania na emocje towarzyszace

osobie, ktora korzysta z internetu oraz poznaje marke
i samochody sprzedawane przez dealera. To wia$nie emocje
wplywaja na to, czy klient ostatecznie dokona zakupu. Nie-
przypadkowo w swoich reklamach producenci samochodow
wcigz méwig o emocjach. Znamy to z reklam Audi, Volvo i
wielu innych marek - nie tylko z segmentu premium. Rola
emocji w motoryzacji jest duzo wieksza niz w innych bran-
zach. To dlatego, ze zakup samochodu jest dla wielu oséb ma-
rzeniem. A to sprawia, ze dealerzy - jako osoby zarzadzajace
organizacjami, ktére sprzedaja samochody — maja mozliwos¢,
wykonujac swoja codzienng prace, nie tylko dostarcza¢ klien-
tom okreslone produkty, ale takze realizowa¢ ich marzenia.
W konsekwencji kupujacy beda wdzieczni dealerowi, Ze ten
dostarczyt im przyjemnoSci, jaka jest mozliwo$¢ posiadania i
uzytkowania nowego samochodu.

ANGAZOWAC KROK PO KROKU

Aby wywola¢ emocje u potencjalnego klienta, trzeba przygoto-
wa¢ dla niego angazujace tresci, ktore zostana opublikowane
w mediach spolecznosciowych. Jak moglaby wyglada¢ reklama
dealera? Na proces zakupu, ktory rozpoczyna si¢ na Facebo-
oku, warto spojrze¢ oczami kupujacego. W te role wciele sie
osobiscie. A skoro tak, to jestem winien wyjasnienie: kocham
samochody. Jestem ich kolekcjonerem. Marka, do ktorej jestem
najbardziej przywiazany, jest Aston Martin. Dlatego zalézmy, ze
celem jest sprzedaz wia$nie samochodu tego producenta.

Na Facebooku widze pozornie normalnie wygladajacy post,
w ktorym pada zacheta do pozostania wiladcicielem Astona
Martina. Klikam. Z perspektywy dealera to post sponsoro-
wany typu Lead Ads. Po moim kliknieciu — bez koniecznoéci
wpisywania przeze mnie dodatkowych informacji - do dealera
trafiajg moje dane osobowe, takie jak: imie, nazwisko, adres e-
-mail, numer telefonu czy miasto, w ktérym mieszkam. Dzieje
sie to w sposob catkowicie automatyczny i zgodny z prawem,
w tym z RODO.
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Chwile pézniej otrzymuje sms, w ktérym jestem proszony
o to, by sprawdzi¢ skrzynke e-mail. Tam czeka juz na mnie

wiadomo$¢ z propozycja wybrania koloru mojego wymarzo-
nego Aston Martina. Po kilku godzinach narad i obcowania
z marka podejmuje ostateczng decyzje. Zatwierdzam wyboér
i system zacheca mnie, zebym informacje o planowanym
zakupie udostepnil na swoim profilu w mediach spotecz-
nosciowych. Tak tez robie. Niech znajomi w pracy wiedzg,
czym niedlugo podjade pod firme! Po kilku godzinach otrzy-
muje jednak kolejnego maila. Tym razem na skrzynce cze-
ka na mnie dedykowany film, w ktérym dyrektor sprzedazy
firmy dealerskiej zwraca si¢ bezposrednio do mnie: ,Panie
Danielu, jest mi bardzo milo, ze zechcial Pan pochyli¢ si¢
nad nasza ofertg i do$wiadczy¢ wyjatkowego uczucia, ktére



wigze si¢ z uzytkowaniem samochodu marki Aston Martin.
Mam nadzieje, Ze nie ma pan nic przeciwko, by za kilka mi-
nut nasz konsjerz skontaktowat sie z panem telefonicznie
i przedstawit szczegdly oferty”. Od rozmowy z handlow-
cem mija kilka dni, wtedy znéw dzwoni telefon. Tym razem
dostaje zaproszenie na wyjatkowe weekendowe spotkanie
uzytkownikéw Aston Martinéw, ktére odbywa sie w luksu-
sowym hotelu nad morzem. Tam mam mozliwo$¢ korzy-
stania z dobrodziejstw SPA, restauracji, no i oczywiscie
testowania samochodéw marki Aston Martin. Po powrocie:
szara codzienno$¢ i proza zycia. Wyrywa mnie z niej te-
lefon handlowca, ktéry przedstawia konkretng oferte na
zakup samochodu - na tyle atrakcyjng, Ze mnie na nig stac.

Brzmi malo realnie? OczywiScie poszczegdlne dzialania
zalezg od sprzedawanej marki i segmentu rynku. Wazne,
by sprawi¢, aby klient do$wiadczyl czego$§ wyjatkowego i
zawdzieczal to marce samochodu, ktorg oferuje dealer.
Dzieki temu moze okazac sie, ze ostatecznie wyjedzie on z
salonu nowym samochodem, mimo Ze wcale nie planowat
go kupi¢. Nawet jesli jest to samochod tak drogi jak Aston
Martin.

ZAPLANOWANE 0D A DO Z

Dla dealera rownie istotne jak dostarczanie klientowi an-
gazujacych tresci, jest to, by komunikacja odbywala sie
w sposéb w pelni zautomatyzowany. Facebook daje takie
mozliwos$ci. Przesledzmy to krok po kroku na przykladzie
opisanej przed chwilg kampanii. Najpierw uzytkownik zo-
baczyl post na Facebooku. Byl on na tyle wartosciowy, ze
zdecydowat sie klikng¢. Dzieki integracjom pomiedzy Fa-
cebookiem a platformami do komunikacji mailowej, syste-
mami dzialajgcymi u dealera oraz jego dzialem handlowym,
w ciagu sze$ciu sekund po kliknigciu klient otrzyma okre-
$lony komunikat poprzez sms i e-mail. Oczywi$cie zaden
z pracownikéw dealera nie przygotowuje tych wiadomosci
recznie. Konkretne komunikaty powstaja wcze$niej na eta-
pie planowania calego procesu. Jezeli klient przejdzie przez
kolejne etapy i wykona okreslone czynnosci, na przykiad
do konca obejrzy spersonalizowane nagranie, system po-
informuje dzial handlowy dealera, ze z dang osobg nalezy
skontaktowa¢ si¢ telefonicznie. Co istotne, doradca do-
staje pokazna porcje informaciji o kliencie - jego zaintere-
sowaniach, stanowisku i oczywiScie modelu auta, ktérym
jest zainteresowany. Te informacje s jednak niezbedne do
tego, by handlowiec, ktory zadzwoni do klienta, mogt od-
wola¢ sie konkretnie do jego warto$ci i w ten sposéb na-
wigzal cenng relacje.

Niemniej istotne jest to, ze wszystkie dzialania wobec
klienta sg odpowiednio zaplanowane i umiejscowione w

DODATEK SPECJALNY

czasie. Obowigzuje jednak jedna zasada: zawsze pierw-
szy krok powinien wykonac¢ klient. To on klika w reklame,
odczytuje kolejne wiadomosci i wybiera kolor auta. W na-
szkicowanym wczes$niej procesie, dopiero gdy potencjalny
kupujacy obejrzy przygotowane dla niego wideo i zaanga-
zuje sie w relacje, nastepuje kontakt telefoniczny z dzialem
handlowym. Dzieki temu pracownicy dealera przeznaczaja
swoj czas na klientow, ktorzy doszli do pewnego etapu lejka
sprzedazowego i istnieje szansa, ze faktycznie dokonaja oni
zakupu. W tym momencie ,selekcja” sie jednak nie konczy.
Kolejny jej etap nastepuje w momencie, gdy klienci s3 za-
praszani na spotkanie, ktére odbywa sie w hotelu. W ten
sposob ogranicza si¢ dzialania do oséb, ktoére faktycznie
sg zainteresowane zakupem Aston Martina, pomijajac na
przyklad tych, ktorzy chca jedynie odby¢ jazde probng luk-
susowym autem. Nie jest to zreszta nowosciag w branzy mo-
toryzacyjnej. Podobnie dzialania stosuje na przyktad Tesla,
ktoéra organizujac tego typu spotkania dla klientéw, dopiero
na kilka dni przed wydarzeniem informuje ich o lokalizacji.
Przyjezdzaja ci, ktorzy naprawde s gotowi do zakupu.

SPRZEDAZ 24 GODZINY NA DOBE

Opisany proces nie jest jedynym, ktory umozliwia skutecz-
ne pozyskanie danych klientéw. Istnieje rowniez mozliwos$¢
nawigzania kontaktu z kupujacym, jesli ten przesle odpo-
wiedZ na post dealera o danej treéci, na przyklad ,TAK". By
rozpocza¢ proces handlowy, wystarczy jesli uzytkownik w
okreslony sposéb zareaguje. Co istotne, w tym modelu oso-
ba, ktéra zarzadza fanpejdzem dealera, juz zawsze bedzie
mogla napisa¢ prywatng wiadomos¢ do klienta - nawet je-
$li nie byl on w danym momencie gotowy na zakup auta,
nigdy nie powréci na fanpejdz i dawno zapomni o poscie,
na ktéry odpowiedzial. By¢ moze dopiero po pot roku be-
dzie odpowiedni moment na powrdcenie do rozmow o za-
kupie? Oczywiscie kontakt przypominajacy rowniez mozna
zautomatyzowac¢ - handlowiec nie bedzie musiat pamigtaé,
by wysta¢ wiadomo$§¢ danej osobie. Ale to tylko jedna zale-
ta. Druga to fakt, Ze dzigki takiemu rozwigzaniu dzial han-
dlowy nie kontaktuje sie z klientami wylgcznie dla samego
kontaktu, ale po to, by rozpocza¢ transakcje.

Co jest najwazniejszg zaleta kampanii prowadzonych na Fa-
cebooku? Moim zdaniem to szybko$¢ pozyskiwania danych
kontaktowych klientéw oraz ich automatyczna obstuga.
Nie potrzeba do tego handlowca. Wystarczy odpowiednio
zaprojektowany proces, by naptywajace leady obstugiwac
24 godziny na dobe - nawet w czasie, kiedy salon jest za-
mkniety. Co wiecej, do przygotowania sprawnie dziatajace-
go mechanizmu nie potrzeba sztabu ludzi. Wystarczy jedna
osoba i cho¢by niewielki budzet na dzialania reklamowe na
Facebooku. *
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