human intelligence

BDC & ROI
MASTERCLA

Guida pratica per analizzare e massimizzare la
redditivita della gestione lead in concessionaria.
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Il Cambio di Paradigma

Nel mercato automotive odierno,

l]a domanda non e piu “quanti

® N

lead abbiamo generato”, ma
“quanto ci e costato portare quel
cliente alla firma del contratto?”

©)

Un volume elevato di lead con un tasso di conversione basso e
una perdita netta. Il vero obiettivo € ottimizzare il tasso di chiusura

per abbattere i costi.




Il Funnel Finanziario:
Dove si annidano i costi

Fase 1: Marketing
(Generazione)

Obiettivo: Intercettare la
domanda.
Costo: Investimento
pubblicitario (Google, Meta,
Portali).

Fase 2: BDC
(Qualficazione)

Obiettivo: Trasformare il
contatto in appuntamento.
Costo: Struttura, tempo,
personale.

Fase 3: Showroom
(Vendita)

Obiettivo: Firma del
contratto.
Costo: Tempo del
venditore, trattativa.

|| BDC e il ponte critico. Senza un filtro efficace, i venditori perdono tempo

prezioso su lead non qualificati, facendo esplodere i costi operativi.




La Cassetta degli Attrezzi: Le Formule Base

r‘

CPL (Costo Per Lead)

[ Investimento Marketing ]
= CPL

[ Numero di Lead Generati ]

Dato di Mercato: In Italia, il CPL medio
automotive oscilla tra

€20 e €60

_O  Nota: Un CPL basso & ingannevole se la

___4’ qualita del contatto e scarsa.

~

-

CPA (Costo Per Acquisizione)

[ Investimento Totale ]

= CPA
[ Veicoli Venduti ]

Dato di Mercato: || CPA reale per una
concessionaria multimarca sana si
attesta tra

€300 e €800
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Oltre il Costo: Misurare I'Efficienza (ROAS)

ROAS = | Fatturato Generato ] / [ Investimento Pubblicitario ]
<3 >3 Tra4eb > 7
Rischio. Margini assorbiti Ottimo. Livello di base Macchina Efficiente. Eccezionale. Richiede
dai costi di acquisizione. per la sostenibilita. Segnale che il BDC el nicchie specifiche o alta
marketing lavorano in fidelizzazione (difficile da
perfetta sinergia. scalare sui grandi volumi).
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Benchmark di Mercato: Nuovo vs Usato

Metrica Auto Nuova Auto Usata
CPL Medio €35- €70 €15 - €35
CPA Finale €400 - €800 | €200 - €450

Tempo di Chiusura

Lungo, 30-90 gg

Breve, /7-15 gg

-

.

che accelera la trattativa e dimezza il CPA finale.

O L'usato gode di un tasso di conversione superiore per via della ‘scarsita’ del pezzo unico,




Benchmark per Segmento:
Quanto costa un cliente?

cum. o0

Mass Market (Utilitarie e Medie) Segmento Premium / Lusso
CPA Medio: CPA Medio:
€250 - €450 €1.000 - €1.500+
Dinamica: Volumi alti, margini unitari inferiori. Dinamica: Volumi bassi, margini elevati. Il lead
Richiede un'efficienza massima e rapidita di richiede un percorso di ‘nurturing’ e
gestione del BDC. un'esperienza di customer care impeccabile.
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L'Impatto Matematico del BDC sul ROI

Scenario A: Gestione Inefficiente Scenario B: BDC Altamente Performante
Showroom sovraccarico

Tasso di Chiusura: 5% Tasso di Chiusura: 10%
Matematica: Servono 20 lead per Matematica: Servono solo 10 lead per
chiuderej/ vendita. chiudere 1 vendita.

Risultato: CPA alle stelle. Risultato: CPA DIMEZZATO all'istante.

Il vero segreto per abbassare il CPA non e spendere meno in pubblicita, ma
migliorare drasticamente il tasso di conversione in appuntamento.
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Modelli Organizzativi a Confronto

BDC Interno

=1=1=]1

ooo
ooo
oopo

==]=]

-+ Pro: Controllo diretto, perfetta

focus sul personale.

di lavoro, coperture scoperte
(ferie/malattie).

aderenza agli standard del brand,

— Contro: Costi fissi elevati (assunzione,
formazione), rischio di utilizzare
venditori non specializzati nei picchi

BDC Esterno e 8
(Outsourcing) o=

—+ Pro: Scalabilita immediata, personale

specializzato esclusivamente nel
contatto telefonico, trasformazione di
costi fissi in variabili.

Contro: Necessita di forte
integrazione con i processi della
concessionaria per mantenere la
coerenza del brand.




La Formula Vincente: || Modello lbrido

Conversione BDC
Solo Interno:

~15%

Conversione
Modello Ibrido:

fino al

Un BDC interno che coordina e supervisiona + un BDC esterno 2 8 /0

che supporta operativamente la qualificazione rapida.

Controllo Scalabilita

Eae) (Esterno)

Garantisce tempestivita sui picchi di lead, mantenendo gli standard aziendali senza sovraccaricare il team di showroom.
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Il Valore Assoluto del Tempismo

La Regola dei 5 Minuti

Un lead contattato entro 5 minuti dalla
richiesta ha una probabilita di
conversione infinitamente superiore
rispetto a uno gestito dopo 24 ore.

Temperatura del Lead

_._
1 : 1 _.'
Tempo Trascorso

* La propensione all’acquisto € massima nel
momento esatto della richiesta.

» Senza un BDC dedicato, la routine di salone
rende impossibile questa tempestivita.

» |l ritardo brucia letteralmente l'investimento
marketing sostenuto.




Il Patrimonio Nascosto:
Il Database e I'After-Sales

Vendita Dati di Ricontatto

Auto . .
Sistematico:
Il BDC non serve solo per
la vendita di auto, ma .
per per alimentare in (+J Chiamate per la PRIMA

revisione/manutenzione:

modo sistematico 5;;3:; ROAS > 5 opatabase Tasso di conferma del
I'officina (es. revisioni, 30%.
tagliandi). () Chiamate per la
SECONDA: 18%.
After-Sales/
Officina

Risultato Finanziario: Attivare il BDC sul database esistente per saturare |'officina genera
tipicamente un ROAS superiore a 5 (macchina commerciale altamente efficiente).

®:e
.2.
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| 5 Pilastri del Lead Management

'I
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Tempestivita: Raccolta e contatto immediato per cogliere
'attimo di massima propensione.

N

E

54

Analisi: Tracciamento rigoroso del viaggio da lead a prospect a
cliente.

Semplificazione: Liberare i venditori in showroom dalle attivita
ripetitive di qualificazione.

Monitoraggio: Reportistica in tempo reale sui KPI per interventi
correttivi fulminei.

QYE I

Risultati: Allineamento costante con i target e le percentuali
imposte dalle case madri per 'accesso ai benefit.




Smetti di sperare. Inizia a calcolare.

L'acquisizione clienti non & un costo ineluttabile, ma un investimento
matematico che puo e deve essere ottimizzato. Non esiste un CPA
“perfetto” in assoluto, esiste il CPA che rende sostenibile e
profittevole il tuo business.

Analizza oggi stesso i tuoi veri costi di

acquisizione e scopri quanto margine stai
lasciando sul tavolo.
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