GUIA PRACTICA - DEALERS DE AUTOS

Las 5 fugas de
leads de iu dealer

Y como taparlas — con o sin nosotros. Escrita operando el
sistema de atencion de un dealer real en Florida, no desde
una oficina de marketing.
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El lead que no atiendes ya lo pagaste. Dos veces.

Primero pagaste el anuncio que lo trajo. Después vas a pagar el carro que se
queda un mes mas en el lote porque ese comprador terminé en el dealer de
enfrente.

La regla de oro de la venta de autos por internet es simple y brutal: la venta casi
siempre se la lleva el primero que responde. No el que tiene el mejor precio, ni el mejor
inventario — el primero que contesta. Un estudio clasico de Harvard Business Review
sobre leads online encontrd que las empresas que responden dentro de la primera hora
tienen ~7 veces mas probabilidad de calificar al lead que las que tardan un dia. Y la
mayoria de los negocios tarda mucho mas que eso — o no responde nunca.

Nosotros lo medimos en carne propia. Operamos el sistema de atencion de un dealer
hispano en Florida, y en 17 dias medidos contra su pipeline real, los leads atendidos al
instante por el agente generaron 21de las 23 citas del negocio.

leads atendidos en 17 mensajes enviados, de las citas del
dias dia y noche pipeline generadas
por el sistema

tiempo de respuesta,
24/7, en 2 idiomas

Esta guia recorre las 5 fugas por donde tu dealer pierde compradores todos los dias.
Para cada una: como detectarla, qué te esta costando y cémo taparla — primero con lo
que puedes hacer tu mafnana mismo, y después con lo que hace un sistema automatico.

[
Como usar esta guia

Léela con tu CRM abierto al lado. En cada fuga hay una pregunta de diagnostico — si
respondes "no sé" o "no", ahi esta goteando dinero.
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Ellead de las 11 PM

Los compradores buscan carro cuando salen del trabajo, en la noche y los fines

de semana — exactamente cuando tu equipo no esta.

Diagnéstico: revisa en tu CRM o en Messenger a qué hora entraron tus ultimos 20
leads. ¢Cuantos llegaron fuera de tu horario? ;Y a que hora recibieron la primera
respuesta?

[

Lo que cuesta

Un lead que escribe el viernes en la noche y recibe respuesta el lunes ya visitd (o comproé
en) otro dealer. En la practica, los leads nocturnos sin respuesta inmediata valen cerca de
cero — aunque pagaste lo mismo por traerlos.

Tapala a mano

Configura una autorespuesta honesta en Messenger/WhatsApp con horario y promesa
concreta: "te contactamos manana antes de las 9 AM" — y cumplela.

Turnos rotativos de guardia para leads nocturnos de fin de semana (los mas valiosos del
mes).

Tapala con sistema

Un agente de IA responde al minuto, a cualquier hora, conversa como una personay
deja la cita agendada. Asi se ve en la operacion real que manejamos:

VIE 11:47 PM Entra un lead de Facebook

El dealer esta cerrado.

VIE 11:48 PM El agente responde

En espanol, con el tono del dealer. Pregunta modelo y presupuesto.

VIE 11:55 PM Cita agendada

En el calendario del equipo, con el contexto completo.

SAB 6:00 PM Carro vendido

Menos de 19 horas del primer mensaje a la venta.
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El lead que espera (¢ pleno horario)

No hace falta que sea de noche. A las 2 PM de un martes, tu vendedor esta con
un cliente en el lote, el teléfono suena, entra un lead de Marketplace... y nadie lo
toca en 3 horas.

Diagndstico: mide tu tiempo real de primera respuesta en horario laboral (tu CRM Io
registra). Si es mas de 5 minutos, estas en esta fuga. La investigacion sobre lead
response lleva mas de una década mostrando lo mismo: la probabilidad de contactar y
calificar a un lead se desploma con cada minuto que pasa después de los primeros 5.

4
Lo que cuesta

El comprador de auto promedio contacta varios dealers a la vez. Si tu respuesta llega
tercera, llegaste a pedir sobras: el lead ya tiene cita con quien contesto primero.

.

Tapala a mano

e Una sola persona responsable de leads digitales por turno — no "el que pueda".
e SLA interno de 5 minutos, medido cada semana con el reporte del CRM.

e Plantillas de primera respuesta listas para no redactar desde cero cada vez.

Tapala con sistema

El agente contesta en menos de un minuto siempre — también cuando tu equipo esta
ocupado vendiendo, que es justo cuando mas leads se caen. Y no da respuestas de
robot: califica (qué modelo, qué presupuesto, financiamiento o cash) y pasa el lead
caliente al vendedor con todo el contexto.

4
La prueba de fuego

Escribele hoy a tu propio dealer desde un numero desconocido preguntando por un carro
del inventario. Cronometra. Esa es la experiencia que vive cada comprador que te escribe.

LAS 5 FUGAS DE LEADS DE TU DEALER LEMUS DIGITAL LLC - 04



El lead del otro idioma

Si vendes al mercado hispano, tus leads llegan en espanol, en inglés y en
spanglish — a veces en la misma conversacion. Cada vez que respondes en el
idioma equivocado (o con un Google Translate evidente), la confianza se cae.

Diagndstico: ;quién de tu equipo puede sostener una negociacion completa en ambos
idiomas? ;Esta disponible en todos los turnos? ;También los sabados?

4
Lo que cuesta

Comprar un carro es la segunda compra mas grande de una familia. La gente la hace en el
idioma en el que piensa. Un lead anglo atendido en espafiol machacado — o un hispano
atendido solo en inglés — es un lead que se va donde lo entiendan.

Tapala a mano

e Asegura cobertura bilingle real en el turno de mas trafico (no "mas o menos se
defiende").

e Prepara plantillas revisadas por un nativo en ambos idiomas para las primeras
respuestas.

Tapala con sistema

El agente detecta el idioma del cliente en el primer mensaje y responde en ese idioma —
y si el cliente cambia a mitad de conversacion, cambia con él. Sin turnos, sin depender
de quién esta hoy. En la operacidon que manejamos, la atencion es bilingue las 24 horas
y el cliente nunca nota la diferencia.
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La cita que muere ¢nsilencio

Conseguiste la cita — la parte dificil. Y el dia llega, el cliente no aparece, y nadie
lo llama para reagendar. La cita muere y el lead vuelve al montén.

Diagndstico: ;qué porcentaje de tus citas agendadas se presenta? ;Y qué pasa, paso
por paso, cuando alguien cancela o no llega? Si la respuesta es "depende del
vendedor", esta fuga esta abierta.

4
Lo que cuesta

Un no-show no es un lead perdido — es un lead caliente perdido. Ya te dijo que si una
vez. Dejarlo ir sin un intento de rescate es la fuga mas cara de todas, porque es la mas
facil de tapar.

Tapala a mano

e Confirmacién el dia antes y recordatorio 2 horas antes de cada cita, sin excepcion.

e Protocolo fijo de rescate: todo no-show recibe un mensaje el mismo dia ofreciendo
reagendar.

Tapala con sistema

El agente confirma, recuerda, y cuando alguien cancela o no se presenta, abre la
conversacion de nuevo — sin orgullo y sin olvidarse — hasta dejar una cita nueva en el
calendario. Para el equipo de ventas, el no-show simplemente reaparece agendado.
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El cementerio del CRM

Todos los leads que no compraron este mes siguen ahi, en tu CRM, enfridndose.
La mayoria de los dealers nunca los vuelve a tocar — y muchos de ellos compran
carro en los préoximos 90 dias. Con alguien.

Diagnéstico: cuenta cuantos contactos tienes en el CRM con mas de 30 dias sin una

sola interaccion. Ese numero, multiplicado por lo que te costo traer cada uno, es el

tamano de esta fuga.

Tapala a mano

e Una tarde al mes de "resurreccion": mensajes personales a los leads frios con inventario
nuevo que encaje con lo que buscaban.

Tapala con sistema

El agente reactiva la base dormida de forma continua: retoma la conversacion donde
quedo ("¢sigues buscando la Tacoma?"), con contexto real, no con spam masivo. Dinero
que ya estaba pagado, de vuelta al pipeline.

Autodiagnéstico: 5 preguntas

C] ¢Sabes cuanto tardas, en minutos, en responder un lead nuevo?

C] ¢Alguien (o algo) responde tus leads después de las 8 PM y los domingos?

D ¢Puedes atender una negociacion completa en espanol e inglés en todos los turnos?
D . Todo no-show recibe un intento de rescate el mismo dia?

[:] ¢Tocaste este mes a tus leads de hace 60 dias?

Cada "no" es una fuga abierta. Tres o0 mas: tu problema no es de leads, es de atencion.

¢Quieres el numero exacto de tu dealer?

Hacemos una auditoria gratis de 15 minutos sobre tu operacion real: cuantos leads se te
van, por cual fuga, y cuanto te cuesta al mes. Sin compromiso y sin humo — somos
ingenieros, no una agencia.




