ACTUALIDAD

MOEVE ANALIZA MARKETING Y VENTAS

EN LA POSVENTA DE AUTOMOCION

els claves para 2026

Enla posventa, seguimos como estabamos en 2025, esto es, en un escenario de

cambio acelerado: Un mercado mas competitivo, clientes mas informados y una

digitalizacion cada vez mas profunda, gue creemos gue obligan a todo el sector a
replantear su forma de comunicar, vender y relacionarse con sus clientes.

a hace ainos que no
basta con tener un
buen producto o ser-
vicio a buen precio. La
diferencia esté en la experiencia, la
confianzay la capacidad de generar
relaciones comerciales estables.

En Moeve, desde nuestra
experiencia trabajando para todos
los eslabones de la cadena de sector,
vemos algunas tendencias y lineas
estratégicas que pensamos que
tendran que estar muy presentes, du-
rante este afo que comienza, en las
estrategias de marketing y las ventas
de las compariias que operanenél.

SEIS CLAVES:
1. MARCA FUERTEY
POSICIONAMIENTO CLARO
En 2026 y siempre, destacar en un
mercado saturado debe ser una
prioridad. Consideramos muy im-
portante trabajar a diario por tener
una marca reconocible, coherente
y con un mensaje bien definido.
Una imagen corporativa
muy profesional, un discurso
comercial claro y una presencia
coherente en todos los canales
facilitan la labor de la red comer-
cial y mejoran la percepcién de
valor frente a la competencia.
Deja de mirar a tu marca
como un complemento y empie-
za a mirarla como una herra-
mienta de venta.

2. DIGITALIZACION
COMERCIAL Y GENERACION
DE OPORTUNIDADES

Captar clientes no solo debe
depender del equipo comercial.
La digitalizacién permite generar
oportunidades de negocio de
forma continua, aunque hay que
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entender que esto no funciona
igual para todos los actores del
sector, de esta forma, haras mas
competitiva a tu empresa si:
« Tienes una Web corporativa
orientada a negocio.
« Creas formularios de contacto y
generacion de leads.
« Realizas una integracion con
CRMy automatizacién comercial.
« Desarrollas catalogos digitales y
fichas técnicas descargables.

Asi, marketing y ventas trabajan
de manera totalmente alineada.

3.COMPRA ONLINE
PROFESIONAL SIN
FRICCIONES

Como el canal digital debe seguir
creciendo en el sector, las plata-
formas de venta deberian imitar
a los grandes de la venta online

y facilitar procesos de compra
rapidos, claros y fiables.

« Precio y stock en tiempo real.

« Compra en pocos clics.

+ Recomendacién automatica de
producto.

« Seguimiento de pedidos y
devoluciones.

Pensamos que esto poco a
poco se convertira en un elemen-
to importante para la fidelizacion
de los clientes.

4.INTELIGENCIA
ARTIFICIAL COMO APOYO
A VENTAS Y ATENCION
ALCLIENTE

La inteligencia artificial puede
ser una buena respuesta en la
operativa diaria en:

« El apoyo comercial en presu-
puestos y propuestas.

« Respuesta inmediata a consul-
tas técnicas.

+ Recomendacion de referencias
compatibles.

+ Automatizacion de seguimien-
to comercial.

Pensamos que la IA no va a susti-
tuir a los profesionales, pero les pue-
de ayudar y multiplicar su eficacia.

5. FIDELIZACION Y
RELACION A LARGO PLAZO
CON EL CLIENTE

Aunque captar es importante,
fidelizar es clave. Construir rela-
ciones comerciales estables es un
clasico que sigue vigente en 2026.
Los programas de fidelizacion,
la comunicacién personaliza-
da, apostar por la formacion,
acciones de co-marketing y por
supuesto, los encuentros profe-
sionales van a seguir permitiendo
reforzar el vinculo, generar con-
fianza y convertir a los clientes en
prescriptores de marca.

6.LA SOSTENIBILIDAD
COMO ARGUMENTO
COMERCIAL

Cuando la apuesta por la economia
circular se hace de verdad, deja de
ser solo una obligacion y se convier-
te en una oportunidad comercial
que con el tiempo ird a mas. Las
marcas que sepan comunicarlo bien
podran diferenciarse, acceder a nue-
vos clientes y reforzar su reputacion.

CONCLUSION
No debemos olvidarnos de cosas
bésicas: cuidar nuestra marcay a
los clientes, sin dejar de lado una
estrategia cada vez mas enfocada
en lo digital, basada en datos y
mas orientada a facilitar la venta.
No vale con seguir trabajando
por inercia, y mds que nunca, es
importante subirse a la ola de la
evolucion del sector, porque o te
subes o te hundes.
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