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Nie bedzie pigtego zwyciestwa Bawarii Motors. Dominacje jedynego do tej
pory triumfatora rankingu przerwat dealer innej niemieckiej marki premium
- Duda-Cars. Roszad byto zresztq znacznie wiecej, bo finalisci mieli sie

czym pochwali¢, po raz pierwszy wykorzystujgc na wiekszq skale sztuczng

inteligencije.

TEKST:
ARTUR BIALEK

Wkoﬁcu musialo do tego doj$¢. Blisko bylo juz
przed rokiem, gdy 6wczesny pretendent, Du-
da-Cars, zblizyl sie do Bawarii Motors na dystans za-
ledwie 14 pkt., przegrywajac rywalizacje dopiero na
kilka metréw przed meta. Na druga probe trzeba bylo
poczeka¢ do V odstony konkursu, ale kiedy wreszcie
sie udalo, dealer zwigzany z Mercedesem i Mazda
zrobil wszystko, by nikt nie mial watpliwoéci, kto w
najwiekszym stopniu zastuzyt na tytul Internetowego
Dealera Roku. Firma zyskata uznanie zaréwno przed-
stawicieli Kapituly rankingu, jak i internautéw, pewnie
wygrywajac na obu polach. Dotychczasowy numer
jeden, Bawaria Motors, musial zadowoli¢ sie pozycja
wicelidera oraz laurem najbardziej aktywnego dealera
w mediach spoleczno$ciowych. W ,podziale lupow”
wziela udzial takze czwarta w og6lnym rozrachunku
Grupa Bemo, ktéra zdobyla miano firmy dysponujacej
najlepsza strong internetows. A jak to w ogole liczy-
liSmy?

POWTORKA Z ROZRYWKI

Ogolne reguly Internetowego Dealera Roku nie
ulegly zmianie. Zaczelo sig, jak zwykle, czyli od nad-
sylania zgloszen ze strony dealeréw. Warunkiem
uczestnictwa bylo wypelnienie ankiety zawierajacej
szereg pytan dotyczacych praktyk zwigzanych z funk-
cjonowaniem firmy w sieci. Po zamknieciu naboru
spoérod wszystkich konkursowiczéw redakcja ,De-
alera” wybrala pietnastke, ktéra w naszej ocenie pre-
zentowala si¢ najlepie;.

W drugiej fazie oddaliémy glos internautom i Ka-
pitule zlozonej z ekspertow zaznajomionych z branza
dealerska oraz sferg online. W internetowym gloso-
waniu uczestnicy wskazywali wylacznie swojego fa-
woryta. Ta cze$¢ konkursu odpowiadata za 20 proc.
punktowej klasyfikacji generalnej - zwyciezca otrzy-
mywat 80 pkt., pozostali liczbe ,,oczek” proporcjo-
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nalng do uzyskanego wyniku. Postuzmy sie tu prosta
symulacjy: dealer, ktory konczyl rywalizacje, majac na
liczniku dwa razy mniej gloséw od ulubienca inter-
nautow, ,zarabial” tym samym 40 punktéw. Zapre-
zentowany przyklad ma zreszta wymiar praktyczny —
roznica miedzy faworytem, firmg Duda-Cars, a grupa
pos$cigowa, na ktorg skladaly sie Bawaria Motors, Auto
Partner Garcarek oraz Carsed, wyniosta bowiem wia-
$nie 40 punktow.

Pozostale 315 oczek miata do rozdysponowania
Kapituta, ktora, tak jak przed rokiem, tworzylo siedem
0sob (faczna liczba punktéw do uzyskania w calym
konkursie byla zatem identyczna, umozliwiajac la-
twiejsze poréwnanie). Finalistow ocenialiémy na bazie
trzech wskaZnikow - wygladu i funkcjonalnosci stro-
ny internetowej, aktywnosci i pomystowosci dealera w
mediach spoleczno$ciowych, a takze prowadzonych
w sieci dzialan sprzedazowych i marketingowych, z
uwzglednieniem skutecznego wykorzystania sztucz-
nej inteligencii. I tu pierwsza dobra wiadomos$¢ (bedzie
ich wiecej) - rezultaty uzyskane przez finalistow s3
lepsze od tych notowanych w poprzednich edycjach.
Srednia ocen czotowej pietnastki - 65,6 proc. - to o
3,6 pkt. proc. wiecej niz w 2024 r. Lepiej wypadt takze
lider, ktory w sumie zdobyt az 361 pkt., czyli ponad 91
proc. mozliwych do zdobycia oczek (+5 pkt. proc.).

DUZI MOGA WIECEJ

Wiecej, jesli sugerowac sie¢ wynikami, osiggne-
li takZze przedstawiciele segmentu premium, ktorzy
tworzyli tegoroczne podium. Lidera oraz wicelidera
zdazyliSmy juz przedstawi¢ (szczegdly znajda Pan-
stwo na kolejnych stronach, gdzie krotko opisaliSmy
TOPI10), ale podobnie maja sie sprawy w przypadku
brazowego medalisty, zwigzanej z Mercedesem firmy
Auto Partner Garcarek. Poszerzajgc za$ naszg analize
do pelnej pietnastki, bedziemy musieli uzupelic¢ to
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KLASYFIKACJA KAPITULA: KAPITULA: KAPITUI’.A:' i GLOSOWANIE
DEALER SMALNALICZOA  SPRIEDAZOWE  STRONA  DEALEROW W MEDIACH (MAKS. 80 PKT)

PUNKTOW: 395) I MARKETINGOWE www SPOLECZNOSCIOWYCH

) pupa-cars 361 101 89 91 80

() BAWARIA MOTORS 303 92 77 26 38

@ AUTO PARTNER GARCAREK 291 20 70 90 a

() GRUPA BEMO 280 87 20 82 21

© GRUPA DOBRZANSKI 264 82 83 85 14

() CARSED 263 83 68 73 39

@ GRUPA LELLEK 258 74 84 73 27

() GRUPA PLICHTA - CUPRA 256 82 78 81 15

© (AUTO GROUP POLSKA) 241 8 89 7 6

() GRUPA BEDNAREK 246 77 74 80 15

() PREMIUM ARENA 243 7 75 78 19

() AUTO CENTRUM GOLEMO 239 79 77 73 10

(® GRUPA ZDUNEK 218 67 77 7 3

() MM CARs 215 7 72 60 12

@ TOYOTA MIKOEAICZAK 205 69 72 59 5

Y % % WYROZNIENIA SPECJALNE

NAJLEPSZE DZIALANIA SPRZEDAZOWE | OKOLOSPRZEDAZOWE W INTERNECIE: DUDA-CARS
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grono o kolejne dwa ,nazwiska” - 5. w zestawieniu
Grupe Dobrzanski oraz sklasyfikowang na 11. pozyciji
Premium Arene.

Firmy, ktore nie mialy w swojej ofercie brandow
z wyzsze]j potki (badzZ nie stanowily one o sile dealera),
nadrabialy wielko$cig. W sumie w czoléwce konkursu
znalazlo sie 9 przedstawicieli wolumenowego TOP25
polskiego rynku, za$ najmniejszym finalista niepowig-
zanym z producentem premium bylo Auto Centrum
Golemo, numer 75 na liScie najwigkszych dealeréw
nad Wista. Dominacja duzych, wielomarkowych gra-
czy (tu jedynym wyjatkiem byla Toyota Mikolajczak)
nie jest specjalnym zaskoczeniem - obstuga kilkuna-
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NAJLEPSZA DEALERSKA STRONA | WIZERUNEK DEALERA W SIECI: GRUPA BEMO

NAJBARDZIEJ AKTYWNY DEALER W MEDIACH SPOLECZNOSCIOWYCH: BAWARIA MOTORS

NAJWIECEJ PUNKTOW W GEOSOWANIU INTERNETOWYM: DUDA-CARS

stu badz wiecej marek rozrzuconych na terenie calego
kraju zacheca, a niekiedy wrecz wymusza opracowa-
nie cyfrowej strategii, stworzenie wspolnego stoku
oraz spojnej komunikaciji. Przyjrzyjmy sie zatem blizej
konkretnym przykladom dzialan realizowanych przez
laureatéw konkursu, zaréwno w tych obszarach, w
ktorych branza radzi sobie lepiej, jak i tam, gdzie mimo
uplywu lat nadal istnieje pole do poprawy.

STRONA INTERNETOWA
- ,NIE WSZYSTKO ZtOTO...”

Centrum dealerskiego biznesu online stanowi
bez watpienia strona - to tu na koniec dnia powin-
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ny zaprowadzi¢ klienta dzialania realizowane w sieci:
kampanie sprzedazowe oraz codzienna aktywno$¢ w
mediach spoleczno$ciowych. Dobrze przygotowana
nie zastapi salonu, ale moze zapewni¢ odpowiednig
rownowage miedzy online i offline, z czego coraz
wyrazniej zdaja sobie sprawe przedstawiciele branzy.
Praktyczne efekty zmian wdrozonych przez dealerow
docenila zreszta Kapitula, bo to wlasnie firmowa wi-
tryna byla tym elementem, ktéry w stosunku do lat
poprzednich urdst najbardziej (Srednia ocen zwiek-
szyla si¢ z 80,7 do 87 proc.). Nie znaczy to bynajmniej,
ze wszystko dzialalo jak w zegarku, bo dealerom na-
dal zdarzalo sie stawiac¢ atrakcyjno$¢ strony ponad jej
funkcjonalnos¢. - Sukces zaczyna sie od absolutnych
podstaw: jasnego dostepu do aut nowych i uzywanych
dostepnych od reki, mozliwo$ci umoéwienia serwi-
su online oraz prostego formularza jazdy testowe;.
To jest fundament. Bez tego Zadna kampania, zadne
social media czy pigkny layout nie maja znaczenia
- wyjaénia Bartek Czerwinski, szef firmy KPI Tech,
platformy agentéw Al dla motoryzacji, przestrzega-
jac zarazem dealeréw przed odsylaniem kupujacych
na zewnetrzne portale. Czerwinski podkresla tez, ze
dealer musi konsekwentnie kontrolowa¢ wlasng nar-
racje i nie oddawac ruchu na zewnatrz. - Jezeli klient
trafil na nasza strone, to znaczy, ze wygenerowaliSmy
ten ruch wlasng praca i pieniedzmi. Dlatego musimy
go u siebie utrzymac¢. Odsylanie go na cudze porta-
le - czy to marketplace'y, czy systemy importeréow -
oznacza utrate kontroli nad calym procesem, utrate
danych. mozliwo$ci remarketingu i w praktyce odda-
nie wlasnego klienta komus$ innemu - méwi ekspert.

Nie chodzi przy tym o to, zeby lekcewazy¢ wa-
lory estetyczne strony — wraz z poszerzaniem oferty
o nowe marki, dywersyfikacja dzialalno$ci oraz no-
wymi kanatami komunikacji, utrzymanie spojnej wizji
i porzadku bedzie wazniejsze niz kiedykolwiek; nie
powinni$my natomiast dopus$ci¢ do sytuaciji, w ktorej
znalezienie firmowego bloga jest latwiejsze od wyszu-
kania jazd testowych badZ zdobycia wyceny pojazdu,
ktory klient chciatby nam odsprzeda¢ w ramach tra-
de inu. - Kiedy podstawowe procesy dzialaja, warto
pojs¢ krok dalej i mysle¢ jak sklep internetowy: akce-
soria, czesci, dodatki, ustugi. To sg realne przychody i
realny kontakt z klientem. Swietnym przykladem jest
Duda-Cars - tam wida¢, ze digital to nie tylko wizy-
toéwka, ale pelnoprawny kanat sprzedazy - kontynuuje
Bartek Czerwinski. Elementem, nad ktérym mozna
sie zastanowi¢, jest kalkulator, ktéry pozwala klien-
tom wyliczy¢ rate kredytu, najmu badz leasingu przy
uwzglednieniu liczby rat, wktadu wlasnego i warto$ci
wykupu - dzi$ takim rozwigzaniem dysponuja cho¢-
by wroclawski Motorpol (cze$¢ Auto Group Polska)
oraz Grupa Bemo. - Trzeba mie¢ jednak na uwadze,
ze przygotowanie kalkulatora rat w przypadku dealera
wielomarkowego nie jest latwe. Od strony technicznej
wymaga to integracji wielu narzedzi, bo musimy po-
godzi¢ ze soba roézne parametry: produkty konkret-
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nych captivow, aktualne promocje czy og6lng strate-
gie komunikacyjng importeréw. W kazdej marce nasza
oferta bedzie wiec liczona nieco inaczej — ocenia Piotr
KaZzmierczak, w przeszlo$ci dyrektor marketingu w
Grupie Gezet, obecnie zwigzany z Omoda & Jaecoo
Polska.

,Na bazie pojedynczej grafiki Al generuje
kilkadziesigt wersji reklam — dopasowujac
tfa, formaty i komunikaty do profilu
uzytkownikow o najwiekszym potencjale
konwersji’.

Elementem niekiedy w branzy lekcewazonym jest
konieczno$¢ dostosowania strony do réznych urza-
dzen. Cho¢ mowa tu raczej o dopracowaniu pewnych
szczegolow, bo pod katem responsywnosci dealerzy
radzg sobie generalnie wiecej niz dobrze. Sprawdzmy
zatem, czy wydajno$¢ naszej strony na urzadzeniach
mobilnych spelnia najwyzsze standardy, bo szybkie
tempo zaladowania si¢ witryny na komputerze nie
musi wcale oznacza¢, ze podobnie sprawy majg sie
w przypadku smartfonu. Popatrzmy, czy na szerokim
ekranie (na przyklad o przekatnej rzedu 30 cali) strona
nie zaczyna si¢ ,rozjezdzac”. Nawet jesli niedociggnie-
cia zauwazy jedna osoba na sto, by¢ moze bedzie to
akurat ten klient, ktory chciat zglosi¢ sie do naszej fir-
my z poteznym kontraktem flotowym. - W przypadku
stron internetowych wciaz dostrzegamy potencjat do
rozwoju, szczegolnie w zakresie spojno$ci z komuni-
kacjg prowadzong w social mediach. Warto przyjrzec¢
sie UX/UI, zwiekszy¢ poziom personalizacji oraz
uporzadkowac¢ struktury WWW. Kluczowa szansg na
dalszy rozwoj jest pelniejsza integracja jakoS$ci stron
internetowych z wysokim poziomem komunikacji,
jaki dealerzy osiagaja w mediach spoteczno$ciowych
- podsumowuije ten ,,segment” Kalina Stawiarz, senior
PR & marketing manager w Otomoto.

MEDIA SPOLECZNOSCIOWE
- SILOSY VS SYNERGIA

Jesli strona internetowa jest gléwnym motorem
dziatalno$ci dealerskiej w sieci, media spolecznoscio-
we stanowig okno na $wiat, poprzez ktore jesteSmy w
stanie budowac relacje z potencjalnymi klientami. W
ostatnich latach branza chetnie otwierala si¢ na nowe
kanaly komunikacji: profil na Instagramie stat sie ab-
solutng podstawg, ale nawet TikTok, do ktérego deale-
rzy podchodzili poczatkowo z dystansem (z wyjatkiem
moze sprzedawcoéw Cupry oraz niektérych marek
premium), z czasem spowszednial (w gronie finalistow
tylko dwie firmy nie eksponowaly swojej obecnosci w
tym medium). Budujac zasieg poprzez nowe kanaly
komunikacji, nie moZemy natomiast zapomnie¢, ze




kazdy z nich rzadzi sie wlasnymi prawami. - Bardzo
czesto dealerzy maja te samg strategie kontentowa
w przypadku Facebooka oraz Instagrama, co zresz-
ta obie platformy ulatwiaja w ramach crosspostingu.
Trzeba jednak pamietac, Ze media te r6znig si¢ od sie-
bie, przyciagaja innych odbiorcéw, w zwigzku z czym
tre$¢, ktorg zamieszczamy, powinna by¢ dostosowa-
na. Opierajac si¢ na metodzie kopiuj-wklej, daleko nie
zajdziemy - ostrzega Piotr Wleklinski, industry ma-
nager w Google Polska. Inne posty bedziemy zatem
pisa¢ na LinkedInie, inne na Facebooku; Instagram
bedzie sprzyjal wspoélpracy z influencerami, YouTube
za$ - produkcjom filmowym, zaréwno dluzszym, jak
i krotszym (na przyklad w postaci shortow). Praktyka
dowodzi jednak, Ze przerzucanie treSci miedzy ka-
nalami ma czesto charakter mechaniczny, co moze
przesadza¢ o braku dlugoterminowego planu. - W
efekcie niektore firmy zamieszczaja do$¢ przypad-
kowe tresci, publikujac to, co akurat znajduje si¢ pod
reka. Tymczasem, jesli opracujemy wlasciwg strategie
kontentowg, nasze problemy w duzej mierze znikng,
bo nowe pomysty beda wynikaly wprost z niej — doda-
je przedstawiciel Google.

,Ofiarami” takiego rutynowego powielania tresci
coraz czesciej padaja dluzsze produkcie filmowe - de-
alerzy rezygnuja z zamieszczania bardziej obszernych
materialéw na rzecz shortoéw, co wida¢ zwlaszcza na
YouTubie. - Cze$¢ firm moze skupiac sie na shortach,
bo jest to forma prostsza, tansza i mniej czasochtonna
do zorganizowania. Ale nieche¢ do tworzenia dluz-
szych materialdbw moze wynika¢ z jeszcze jednego
powodu - w powszechnym mniemaniu tego typu
filmy mozna wykorzysta¢ w zasadzie wylacznie na
YouTubie. Formy krotsze sa w efekcie postrzegane
jako bardziej uniwersalne, znajdujgce zastosowanie na
wiekszo$ci kanatéw. Czy stusznie? Mozna nad tym dy-
wagowac - wskazuje Piotr Kazmierczak.

Watpliwo$ci ma w tym zakresie rowniez Piotr
Wileklinski. - Dzi§ okolo 60 proc. czasu spedzane-
go przez internautéw w social mediach przypada na
formy wideo, dlatego nie rezygnowalbym z tworzenia
wlasnych produkciji filmowych, takze tych dluzszych.
Argumenty o duzym, niewspoimiernym do efektu
wkladzie pracy mnie nie przekonuja, bo poszczegolne
czeSci danego materialu mozemy przeciez wykorzy-
stywa¢ wielokrotnie w réznych sytuacjach. Szczeg6l-
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nie w dobie sztucznej inteligencji, kiedy stworzony
kontent mozna edytowa¢ i modyfikowa¢ w niemal
dowolny sposéb pod dowolne medium - przekonuje
ekspert. Trafno$¢ tej tezy potwierdzit zreszta jeden z
dealeréw, przyznajac, ze na bazie pojedynczej grafiki
system byt w stanie automatycznie wygenerowac kil-
kadziesigt wersji reklam - dopasowujac tla, formaty i
komunikaty do profilu uzytkownikéw o najwiekszym
potencjale konwersji.

AI NA POMOC

No wilaénie, a co z odmieniang dzi§ przez
wszystkie przypadki sztuczng inteligencja? Tu pano-
wala spora réznorodnos¢, bo dla wielu firm ostatnie
12 miesiecy wigzalo si¢ z pierwszym rzeczywistym
podejsciem do Al jako narzedzia faktycznie wspiera-
jacego dzialalno$¢ dealerska. - Dzi$ korzysta z niego
67 proc. autoryzowanych dealeréw nowych aut, a w
przysztosci ten odsetek moze wzrosng¢ nawet do 80
proc. Juz 6 na 10 sprzedawcéw liczy, ze dzigki Al beda
mogli lepiej dopasowywac oferte do indywidualnych
potrzeb kupujacych. To realna szansa na usprawnie-
nie procesu sprzedazy i podniesienie jako$ci obstugi
klienta - wskazuje Kalina Stawiarz.

Sztuczna inteligencja byla wykorzystywana w
kampaniach do tworzenia prezentowanych tre-
§ci, zarébwno tekstowych, jak i graficznych. Roboty
wspieraly research i analityke, pozwalajac obnizy¢
koszty pozyskania leadéw poprzez lepsze dopaso-
wanie kontentu oraz trafniejsza diagnoze profilu
klienckiego. Cze$¢ konkursowiczéw wykorzystywala
Jwirtualnego asystenta” do automatycznego odpo-
wiadania na opinie zamieszczane przez klientow w
wizytéwce Google oraz w mediach spolecznoS$cio-
wych, inni za$ traktowali Al jako ,stratega” pomaga-
jacego w opracowywaniu kampanii sprzedazowych.
- Sztuczna inteligencja ma mnostwo zastosowan.
Wazne, by kazda firma zdiagnozowala wlasne po-
trzeby i dopasowala do nich prowadzone dziatania.
To nie jest jeszcze technologia, ktora zrobi wszyst-
ko za nas, ale gleboko wierze w to, ze firmy, ktére
naucza si¢ implementowa¢ rozwigzania z zakresu
sztucznej inteligencii juz dzisiaj, beda wygrywac ju-
tro - konczy Piotr Wleklinski. Konczymy i my, gratu-
lujac wszystkim uczestnikom Internetowego Dealera
Roku. Do zobaczenia za rok. I

Kapituta Nagrod Internetowego Dealera Roku 2025

ARTUR BARTEK ARTUR PIOTR MICHAL KALINA PIOTR
BIALEK CZERWINSKI JABLONSKI KAZMIERCZAK SIEDZIENIEWSKI STAWIARZ WLEKLINSKI
Miesiecznik KPI Tech Digitalk Omoda & Jaecoo DCG Dealer Otomoto Google
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©® Duda-Cars

Na nowego zwycigzce rankingu Internetowego
Dealera Roku musieli$my czeka¢ az do piatej edyciji
konkursu, ale kiedy wreszcie do zamiany doszlo -
stato sie to za sprawg firmy, ktora juz przed rokiem
~rokowala” najlepiej. W poprzedniej odstonie deale-
rowi zwigzanemu z Mercedesem i Mazda zabrakto
do zwyciestwa tylko 14 pkt. W biezgcej Duda-Cars
wygralo z bezpieczng ponad 50-punktowg przewa-
g3, w niematym stopniu dzieki internautom, ktorzy
tlumnie glosowali na grupe z zachodniej Polski. Ble-
dem byloby jednak sprowadzanie premierowego
triumfu dealera do wsparcia z zewnatrz, bo w tych
kategoriach, w ktorych firma nie uzyskala oceny
najwyzszej, Duda-Cars i tak zajela miejsce... na po-

© Bawaria Motors

Czterokrotny triumfator rankingu po latach
dominacji oddat wreszcie korone najlepszego. Od-
dat ja niechetnie, walczac zaciekle niemal do same-
go konca. Firma utrzymala zreszta pozycje lidera
w kategorii, w ktorej przez lata czula si¢ najlepiej
- najbardziej aktywnego dealera w mediach spo-
teczno$ciowych. Tej najpewniej szybko z rak nie
wypusci, bo kanaly firmy generujg ruch w branzy
autoryzowanych sprzedawcoéw w zasadzie niespo-
tykany, tworzac wokot nich aktywne spotecznoSci
motoryzacyjnych pasjonatow. YouTubeowy profil
Bawaria Motors subskrybuje prawie 16 tys. osob, za$
konto BMW Koneser na Facebooku (jeden z kilku

dium. Co zatem zwracalo uwage? Na pewno prosta w
nawigacji strona wzbogacona dziatajgcym od kilku lat
sklepem internetowym, ktory tylko w ostatnim roku
zwiekszyl liczbe uzytkownikow o ponad potowe. Do-
brze prezentowaly sie media spotecznoSciowe, roz-
budowane dodatkowo o profil tematyczny ,Legends”
oraz wysokiej jakoSci autorskie produkcje filmowe,
zwlaszcza ze dealer zadbat o to, by zamieszczane tresci
uwzglednialy charakter danego medium. Nie mozna w
koncu nie wspomnie¢ o opracowanej przez Duda-Cars
strategii cyfrowej, w ktorej juz od dluzszego czasu
istotng role odgrywaja automatyzacja, zaawansowana
analityka oraz sztuczna inteligencja, wykorzystywana
szeroko w marketingu i sprzedazy.

profili tematycznych dealera) - az 56 tys. uzytkowni-
kow. W 2025 r. firma zrealizowala szereg dzialan mar-
ketingowych lgczacych motoryzacje z lifestylem, ktore
nastepnie szeroko eksponowata w social mediach. Co
wazne, w swojej strategii Bawaria Motors odchodzi od
jednorazowej narracji online na rzecz kompleksowej
komunikacji w wielu kanatach - idea godna odnotowa-
nia w sytuacji, gdy dealerzy nadal czesto traktuja swoje
media jak niezalezne od siebie ,silosy”. Wérod czton-
kow Kapituly pojawialy sie jednak opinie, ze strona
internetowa firmy, cho¢ w pelni funkcjonalna, stracita
po latach nieco ze swojej wyjatkowosci - zwlaszcza od
strony estetycznej.

©® Auto Paritner Garcarek

Tegoroczne podium konkursu zamknat kolejny
przedstawiciel segmentu premium, a przy tym firma,
ktorej historia wystepéw w rankingu siega pierw-
szych edycji. W przeszto$ci dealer Mercedesa mel-
dowat sie juz w finale Internetowego Dealera Roku,
nigdy jednak na tak wysokiej pozycji. O tej zadecy-
dowaly w szczegolnoSci prowadzone przez firme
dzialania marketingowe oraz aktywno$¢ w mediach
spoteczno$ciowych. Nie brakowalo zreszty glosow,
ze Auto Partner Garcarek jako jeden z nielicznych
uczestnikow konkursu podchodzi do tematu strate-
gicznie, konsekwentnie stawiajac na storytelling, au-
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tentyczno$¢ w wydaniu premium oraz madrg wspolprace
z influencerami, czesto ze $wiata sportu. Dealer rozni-
cowal tworzong przez siebie zawarto$¢, dostosowujac ja
do potrzeb danego medium - sprawa w teorii by¢ moze
oczywista, ale, jak sie czesto okazywato — w praktyce nie
do konica. Firma prowadzi ponadto blog ,Poznaj Merce-
des-Benz’, wyr6zniajac sie indywidualnym jezykiem i sta-
ranno$cig merytoryczng, za$ w 2025 r. wykonala kolejny
krok, uruchamiajgc podcast ,Hej Mercedes”. Uwagi poja-
wialy sie natomiast w kontekscie strony internetowej: bez
watpienia eleganckiej, ale miejscami niepraktycznej, z nie
do konca oczywistg Sciezka klienta.



Pobierz i czytaj!
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,Dealer” na Twoim
smartfonie i tablecie

dostep do najnowszego
numeru pisma kilka dni
przed wydaniem wers;ji
papierowej

dostep do petnego
archiwum miesiecznika
od 2017 roku

mobilng wersje ,Dealera”
czytajg Panstwo dzieki

OTOMOTO

Chcesz uzyskaé¢ dostep? Wejdz na www.miesiecznikdealer.pl/mobilny-dealer

lub napisz do nas na adres: martyna@miesiecznikdealer.pl
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©® Grupa Bemo

Jedna z najwiekszych grup dealerskich na polskim ryn-
ku jest przy okazji jedna z tych, ktére w internecie radza
sobie najlepiej. Bemo podtrzymato tradycje z poprzednich
lat, meldujac sie w Scistej czotéwce rankingu. Wyréznikiem
branzowego giganta jest m.in. zaprojektowana w 2024 r. fir-
mowa strona — w opinii cztonkéw Kapituly najlepsza w catym
zestawieniu. Witryna jest przejrzysta, dobrze wykorzystuje
przestrzen, a do tego zapewnia tatwy dostep do wszystkich
funkcjonalnoéci kluczowych z punktu widzenia klienta: stoku
aut nowych i uzywanych, serwisu, jazd testowych czy odku-
pu. WraZenie robi takze wdrozZona niedawno integracja z na-
rzedziami Santander Leasingu, pozwalajaca klientowi samo-

dzielnie wyliczy¢ rate pojazdu dostepnego od reki, nowego
badz uzywanego, co zdecydowanie nie jest dzi$ standardem
w branzy - starczy powiedzie¢, ze tego rodzaju kalkulatorem
dysponowaly tylko trzy firmy zgloszone do konkursu. Row-
niez w pozostalych elementach cyfrowej dziatalnosci dealer
ma powody do zadowolenia: pomimo ogromne;j liczby marek
oraz lokalizacji Grupa Bemo sprawnie zarzadza blisko 200
wizytowkami, utrzymujgc przy tym wspoélne standardy dla
zdje¢, opisow oraz reakcji. Przy tak obszernym portfolio nie
zawsze udaje si¢ jednak utrzymac jednolity poziom w me-
diach spoteczno$ciowych - w efekcie niektore profile w zbyt
matym stopniu wyrdzniaja sie na tle konkurenciji.

© Grupa Dobrzanski

Debiut grupy Dobrzanski w gronie laureatéw nie ma
w sobie znamion przypadku. Nowa strona internetowa
dealera zostala zaprojektowana w duchu ,mobile first” - z
uproszczona nawigacja, intuicyjng $ciezka klienta i sperso-
nalizowanymi punktami kontaktu. Wdrozone rozwigzania
umozliwiajg interaktywny spacer po salonie, za$ kolorystyka
Iaczy estetyke marek premium z unikatowa wizja dealera.
Ciekawym elementem jest réwniez filtr pozwalajacy wyse-
lekcjonowa¢ auta na wyprzedazy oraz w limitowanej ofer-
cie. W ostatnim czasie przedstawiciel BMW zrealizowat tez

»

ciekawa kampanie ,Moc emocji. Precyzja w kazdym detalu

O Carsed

Dane, dane, dane... - gdyby cyfrowe dziatania Car-
sedu okresli¢ jednym stowem, zadne nie oddawatoby
trafniej podej$cia dealera zwigzanego z Grupa Vol-
kswagen. Firma powaznie podchodzi do pomiaru klu-
czowych wskaznikoéw, skupiajac si¢ na parametrach
czesto pomijanych przez kolegéow z konkurencji. Taki
model dziatania pozwala dealerowi regularnie popra-
wia¢ osiggane wyniki: tylko w ostatnim czasie Carsed
zwigkszyt zasiegi w mediach spoteczno$ciowych o 58
proc., za$ liczbe interakcji - 0 34 proc. Pelna cyfryzacja
procesow i elektroniczne certyfikaty pozwolily takze
zmniejszy¢ udzial przeterminowanych aut uzywanych
z 52 do 11 proc. Dzigki integracji z systemem CRM fir-
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w ekosystemie META, wykorzystujac algorytmy sztucznej
inteligencji do optymalizacji kreaciji i targetowania. Na bazie
jednej oryginalnej grafiki system Al automatycznie genero-
wat kilkadziesigt wersji reklam — dopasowujac tla, formaty
i komunikaty do profilu uzytkownikéw o najwiekszym po-
tencjale konwersji. Otwarto$¢ na nowe rozwigzania w sferze
online jest zresztg jedng z wizytéwek firmy, ktoéra obecnie
dazy do dalszej automatyzacji kontaktu z klientem. Wydaje
sie natomiast, ze ruch generowany w mediach spoteczno-
$ciowych moglby by¢ nieco wigkszy, aby dealer w petni ko-
rzystat z tworzonych tresci.

ma skrocita za$ $redni czas odpowiedzi do niecatych
90 minut, przy jednoczesnym wzroécie konwersji z
zapytan. Uwage zwracaja wreszcie ambitne plany na
przyszto$¢, m.in. kalkulator rat leasingu i kredytu dla
wszystkich aut czy narzedzie Al do automatycznego
generowania filméw na podstawie zrobionych zdje¢ z
napisami i lektorem Al. Minus musimy natomiast po-
stawi¢ w kwestii organizacji oferty sprzedazowej de-
alera - dostep do witryny prezentujacej wspdlny stok
aut nowych i uzywanych z poziomu gltéwnej strony jest
mozliwy tylko poprzez wejécie w ,uzywki”, za$ czes¢
oferty pojazdéw nowych odsyta bezposrednio na Oto-
moto.



© Grupa Lellek

Cho¢ wielomarkowemu dealerowi z Potudnia nie udato
si¢ obroni¢ rewelacyjnej 4. lokaty sprzed roku, firma pew-
nie utrzymata si¢ w najlepszej dziesigtce rankingu. Grupa
Lellek mocno stawia na rozwigzania proklienckie, a jedng
z nowos$ci wdrozonych przez stacje Cupry w Opolu jest
mozliwo$¢ rezerwacji jazd testowych przez aplikacje Bo-
oksy, ktora zapewnia klientom dostep do terminéw 24 /7.
Uwage zwraca tez obecno$¢ cyfrowego cennika w przy-
padku konieczno$ci skorzystania z pojazdu zastepczego,
onlajnowa wycena oferowanych przez dealera pakietow

© Cupra Plichtia

W przeszlo$ci gigant z Pomorza goscit juz w finale, wy-
stawiajgc w konkursie gléwna strone grupy. Tym razem bylo
inaczej, a do naszej redakcji trafito zgloszenie obejmujace
firmowy profil Cupry. Zesp6t odpowiadajacy za hiszpanski
brand w ramach Grupy Plichta postawit sobie za zadanie nie-
tatwy cel - wyrézni¢ sie w marce, ktora juz przeciez... i tak
wyrdznia si¢ na tle innych producentéw. Ambitne zaloZenia
udalo sie osiagng¢ m.in. poprzez zastosowanie unikatowej

© Auto Group Polska/Motorpol Wroctaw

Do samego konca toczyla sie rywalizacja o to, czyja
strona internetowa zdobedzie najwyzsze uznanie Kapi-
tuly. W tej klasyfikacji autorskiej witrynie Motorpolu do
zwyciestwa zabraklo ostatecznie jednego punktu, ale
trzeba jasno powiedzie¢, ze pod wzgledem funkcjonalno-
$ci strona wroclawskiego dealera prezentuje si¢ niemal
bez zarzutow: wszystkie kluczowe elementy zostaty roz-
planowane tak, by idealnie odpowiada¢ potrzebom od-
wiedzajagcych, za$ ,zainstalowany” przez firme kalkula-
tor ratalny zapewnia klientom elastyczno$¢ na poziomie

PATRON RANKINGU OTO MOTO

serwisowych, a takze inwestycja w kluczykomat pozwalaja-
cy klientom odebra¢ kluczyki do swojego auta w dowolnym
momencie - szybko, wygodnie i bez kontaktu z persone-
lem. , Atrakcja” firmowego serwisu jest z kolei mechaniczny
asystent, robot Pudu poruszajacy sie wyznaczonymi trasa-
mi miedzy magazynem a stanowiskami pracy: po zeskano-
waniu zlecenia serwisowego Pudu odbiera przygotowane
czedci i automatycznie dowozi je do wladciwego stanowi-
ska, skracajac czas realizacji naprawy.

kolorystyki - korzystajgc z barw dostepnych w brand booku,
firma wypracowala wiasny styl funkcjonujacy we wszystkich
touchpointach. Rownie waznym elementem w strategii de-
alera jest komunikacja: nowoczesna, profesjonalna, wykorzy-
stujgca humor oraz znane postacie w celu ocieplenia wize-
runku. Co wazne, prowadzone zabiegi przynosza skutki, bo
w ciagu ostatnich 12 miesiecy liczba pozyskanych leadow i
konwersji urosta przeszito o potowe.

nieosiggalnym w przypadku wigkszoéci konkurentow.
Na uwage zastuguja takze kreowane przez dealera tre-
§ci edukacyjne, m.in. poradniki dotyczace uzytkowania,
finansowania czy serwisowania samochodoéw, ale tez
publikacje e-bookéw oraz kurséw mailowych. Madra
strategia w tym zakresie poskutkowata pieciokrotnym
wzrostem liczby zapytan online. Niekiedy brakowato nam
jednak wiekszej interaktywno$ci w mediach spoteczno-
Sciowych, pozwalajacej na skuteczniejsze budowanie
grona followerséw wokot firmy.

® Grupa Bednarek

Czolowa dziesigtke zamyka jeden z weteranéw In-
ternetowego Dealera Roku, czyli Grupa Bednarek, a
konkretnie jej cze$¢ zwigzana z markami nalezacymi do
koncernu Volkswagena. W poprzednich odstonach ran-
kingu dealer imponowat solidno$cia na wszystkich po-
lach internetowej dziatalnosci: efekty zréwnowazonego
podej$cia wida¢ dzi§ zwlaszcza w prowadzonych przez
firme dzialaniach online oraz social mediach. Ciekawie
prezentuje sie zainicjowana jaki§ czas temu kampania
»Twoja nowa SKODA/CUPRA juz od .../dziennie lub w ce-
nie”, zestawiajgca w oryginalny sposob dzienng cene raty

z kosztami produktéw codziennego uzytku - jedzenia,
ubran etc. Prowadzona przy wsparciu Al kampania po-
zwolita wygenerowa¢ ogromng liczbe leadéw oraz 200-
300 tys. wy$wietlen na kanalach, takich jak Facebook czy
TikTok. W tym roku firma uruchomita ponadto listing z
samochodami, w ktérych prezentuje oferte najmu, kre-
dytu lub leasingu, informujgc kazdorazowo o mozliwos$ci
pozostawienia auta w rozliczeniu. Nieco nizej Kapituta
ocenila natomiast strone - w dynamicznie rozwijajacej
si¢ sferze online to, co imponowalo przed laty, dzi§ stalo

sie branzowg norma.

MIESIECZNIKDEALER.PL

Dealer

55



