Nowe kierunki marketingu
branzy samochodowe]j

Philip Kotler, jeden z najwybitniejszych znawcow marketingu
twierdzi, ze biznes elektroniczny sktada sie w 10% ze
sprzedazy 1 az w 90% z marketingu. W tym zdaniu zawarta jest
esencja wtasciwego wykorzystania Internetu w celach
marketingowych. Wiele produktéw i ustug dtugo jeszcze nie
bedzie kupowanych poprzez Internet. Nie oznacza to jednak, iz
dzieki wykorzystaniu Sieci ich producenci nie mogg dostarczad
klientom korzysci.

Kluczem do sukcesu wydaje sie by¢ wtasciwe zrozumienie pojecia
komunikacji marketingowej. Internet, dzieki swojej
unikalnos$ci, stwarza zupetnie nowe mozliwo$ci tworzenia i
pielegnowania relacji z klientem.

Uzytkownicy Internetu (zwykle sg to bardzo atrakcyjni klienci)
nadal bede kupowa¢ w tradycyjnych kanatach sprzedazy, ale
coraz czes$ciej wyboru bedg dokonywa¢ w Sieci.

Opel jest pierwszym koncernem samochodowym w Europie, ktoéry
stawia na sprzedaz aut w globalnej sieci. Jednak pierwsza
préba zawiod*a oczekiwania. 0d marca do sierpnia przez
Internet sprzedano 70 aut, cho¢ szefowie koncernu planowali,
ze w tym czasie przez komputer nabywcdéw znajdzie 4 razy wiecej
samochoddw.

Nalezgca do koncernu General Motors, firma Opel AG od wiosny
zaczeta poszukiwa¢ przez Internet nabywcéw dla swoich
samochodéw i czesci. Niemiecki koncern podpisat umowe o
wspbtpracy z firmg AOL Time Warner Deutschland zajmujaca sie
ustugami internetowymi.

Opel zamierza zainwestowaé w sprzedaz wtasnych aut w sieci az
20 mln marek. Zgodnie z tym porozumieniem na wrzesniowym
salonie motoryzacyjnym we Frankfurcie nad Menem, AOL
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przedstawi na swej platformie internetowej petng oferte
sprzedazy wszystkich modeli Opla. Internauta nie tylko bedzie
mégt wybra¢ model i wyposazenie, ale i Sledzi¢ przez komputer
montaz wybranego samochodu.

Na razie jednak wyniki internetowej sprzedazy nie sg dla Opla
zachwycajgce. 0d 10 marca, gdy rozpoczeto sprzedaz na
niemieckich stronach Opla, nabywcéw w Internecie znalazto 70
samochoddéw. A spodziewano sie sprzedazy 300 sztuk. Jednak to
nie zniecheca szefdw koncernu, bo czes¢ odwiedzajacych strony
internetowe tam zapoznata sie z ofertg, a potem udata sie do
najblizszego salonu. ,Nie ukrywam, ze sprzedaz w Internecie
moze byc¢ dla nas, dealerow zagrozeniem. To nam taka forma
sprzedazy odbiera chleb. Na szczescie nie mozna tego jeszcze
robi¢ w Polsce. Za to reklama na stronach internetowych jest
pozgdana, wielu moich klientéw wtasnie tam szuka informacji o
modelach 1 wyposazeniu” [Ople kupowane w Internecie, ,Gazeta
gietdowa” 2001, nr 33.] - przyznaje jeden z pomorskich
dealerdéw Opla.

Doktadnie tak samo jest w Niemczech. Instytut badania opinii
spotecznej TNS Emnid w Bielefeld podat, ze 35 procent Niemcéw
szuka na stronach internetowych oferty koncernéw samochodowych
i pdézniej 95 procent z nich kupuje auto w salonie, a nie jest
zainteresowanych sprzedazg przez Internet.

Tak samo w catej Europie wzrasta rola Internetu w handlu
uzywanymi samochodami. Zdaniem niemieckiego magazynu
motoryzacyjnego ,AutoStrassenverkehr” co czwarte sprzedane w
ubiegtym roku uzywane auto w Niemczech znalazto nabywcéw za
poSrednictwem Internetu.

W Polsce za posSrednictwem sieci internetowej proébuje
sprzedawa¢ auta réznych marek juz kilka firm. Wida¢ jednak, ze
sg to poczatki. System ten ma sporo wad — co innego obejrzed
auto ,na zywo”, a co innego na ekranie komputera..

W ostatnich latach branza samochodowa doswiadczyta wielu



dynamicznych przemian, ktére znaczgco wptynety na strategie
marketingowe stosowane przez producentéw oraz dystrybutoréw
pojazdéw. Nowe kierunki marketingu w tej branzy wynikaja
zarowno z rozwoju technologii, jak i zmieniajgcych sie
preferencji konsumentéw oraz globalnych trenddéw zwigzanych z
ekologig, mobilno$cig i cyfryzacjag. Marketing w sektorze
motoryzacyjnym coraz rzadziej oplera sie wytacznie na
tradycyjnych narzedziach promocji, a coraz czesciej staje sie
wielowymiarowym procesem budowania relacji z klientenm,
dopasowywania oferty do jego stylu zycia i angazowania go w
dziatania marki.

Jednym z najwazniejszych nowych kierunkéw jest zréwnowazony
marketing, ktoéory ktadzie nacisk na proekologiczny wizerunek
producenta samochoddéw. Konsumenci coraz cze$ciej zwracaja
uwage na wptyw pojazdéw na srodowisko, dlatego koncerny
motoryzacyjne promujg auta elektryczne, hybrydowe oraz pojazdy
0 nizszej emisji spalin. Komunikaty reklamowe podkreslaja
dbatos¢ o planete, wykorzystanie odnawialnych Zrédet energii
oraz 1innowacyjne technologie majgce na celu ograniczenie
zuzycia paliwa. W ramach tej strategii popularne staje sie tez
sponsorowanie inicjatyw zwigzanych z ochrong S$rodowiska,
recyklingiem 1 edukacjg ekologiczng.

Kolejnym istotnym nurtem jest personalizacja i1 marketing
doswiadczen. Marki samochodowe nie tylko oferujg szeroka game
opcji konfiguracyjnych swoich modeli, ale réwniez starajag sie
zapewni¢ klientom unikalne przezycia zwigzane z zakupem i
uzytkowaniem pojazdu. Testowe jazdy w nietypowych
lokalizacjach, programy lojalnosSciowe, indywidualne doradztwo
czy aplikacje mobilne umozliwiajgce zdalne sterowanie
funkcjami samochodu — to wszystko sktada sie na nowoczesne
podejscie do relacji z klientem. Budowanie pozytywnych emocji
wokot marki staje sie rownie wazne jak sama specyfikacja
techniczna auta.

Rozw6j technologii cyfrowych otworzyt réwniez nowe mozliwoSci
w zakresie marketingu internetowego i komunikacji w mediach



spotecznosciowych. Producenci coraz cze$ciej korzystaja z
influencer marketingu, wspétpracujgc z blogerami
motoryzacyjnymi, youtuberami i celebrytami, ktdérzy prezentuja
nowe modele samochodow w atrakcyjny i przystepny sposéb.
Wirtualne premiery aut, kampanie viralowe, konfiguratory 3D
czy rozszerzona rzeczywisto$s¢ pozwalaja klientom na
interaktywny kontakt z produktem bez koniecznosSci odwiedzania
salonu sprzedazy. Wzmacnia to nie tylko zaangazowanie
uzytkownikéw, ale takze umozliwia dotarcie do mtodszych
pokolenn, bardziej przywigzanych do Swiata cyfrowego.

Zmiany zachodzace na rynku pracy oraz rosngca popularnos¢
ekonomii wspétdzielenia wptynety takze na powstanie nowych
modeli biznesowych i strategii marketingowych w branzy
motoryzacyjnej. Producenci samochoddéw promujg ustugi car-
sharingowe, subskrypcje pojazddéw oraz krétkoterminowe wynajmy
jako alternatywe dla tradycyjnego zakupu. Marketing
koncentruje sie tu na elastycznosci, wygodzie i
oszczednosciach, jakie niosg ze soba nowe formy uzytkowania
samochodéw. Reklamy coraz czedSciej adresowane s3 nie do
indywidualnych wtascicieli, ale do grup uzytkownikodw
poszukujgcych rozwigzan dopasowanych do okazjonalnych potrzeb
transportowych.

Waznym kierunkiem jest réwniez marketing oparty na danych i
sztucznej inteligencji. Analiza zachowan konsumentdw, ich
preferencji zakupowych i sposobu uzytkowania pojazdéw pozwala
firmom precyzyjnie targetowac reklamy i personalizowa¢ oferte.
Wdrazane sg systemy CRM, ktdére monitorujg relacje z klientami
na kazdym etapie cyklu zycia produktu - od pierwszego
kontaktu, przez zakup, az po obstuge posprzedazowa. Dzieki
temu mozliwe jest lepsze dopasowanie komunikatéw
marketingowych do konkretnych segmentéw rynku i budowanie
dtugofalowej lojalnosci.

Nowoczesny marketing w branzy samochodowej to takze rosnace
znaczenie wartosci marki i jej tozsamo$ci. Klienci oczekuja od
producentdw nie tylko dobrego produktu, ale takze spdjnego



przekazu, transparentnosci i odpowiedzialnoSci spotecznej.
Strategie komunikacyjne coraz czesciej uwzgledniajg tematy
zwigzane z réznorodnosScia, inkluzywnos$cia, bezpieczenstwem
oraz spotecznym zaangazowaniem. Budowanie zaufania staje sie
jednym 2z najwazniejszych celdow wspOtczesnych kampanii
marketingowych.

ZXozonos¢ wspobtczesnego rynku samochodowego i rosngce
oczekiwania konsumentéw wymuszajg na firmach podejmowanie
coraz bardziej zréznicowanych i innowacyjnych dziatan
marketingowych. Tradycyjne formy reklamy ustepujg miejsca
rozwigzaniom opartym na dosSwiadczeniu, technologii i
zréwnowazonym rozwoju. Nowe kierunki marketingu w branzy
samochodowej pokazujg, ze sukces rynkowy zalezy juz nie tylko
od jakos$ci produktu, ale takze od umiejetnosci prowadzenia
dialogu z klientem, kreowania pozytywnych emocji oraz
szybkiego reagowania na zmiany spoteczne i technologiczne.

Jesli szukaja Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujg Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.
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