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In fiecare dimineata ma trezesc, iar primul lucru pe care il fac este sa consult statisticile 
pentru fiecare client in parte: inscrieri in campanii, avansul in diferitele stadii din pipeline-
urile de vanzari. Consider ca acesta este primul lucru pe care trebuie sa il fac ca om de 
brand si de marketing. Cifrele imi arata daca lucrurile merg bine sau, dimpotriva, nu merg 
cum m-am asteptat, iar atunci sa verific cauza si sa remediem.


 

1. Sedinta comuna - oportunitate campanie nationala idCloud & Acte Auto Leo 

Astazi am avut o sedinta importanta. Patronul Acte Auto Leo a identificat oportunitatea 
oferirii unui serviciu specific beneficiarilor finali. Este vorba despre o ordonanta de urgenta 
data in august de catre guvern. Am discutat toate detaliile si vom implica si modulul 
ActeAutoGratis de la idCloud in promovare. De asemenea, in functie de unele clarificari 
pe care le asteptam, vom apela si la o firma de PR digital.


Planificam o campanie nationala cu dublu target: atat recunoasterea brandului, cat si 
vanzari.


1. Campanie “Lara” 

Campania merge foarte bine, noii prospecti sunt 
inclusi in pipeline-ul de vanzari pentru convertirea in 
clienti.
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1. Campania “Atacul de panică” 

Campania s-a terminat cu rezultate spectaculoase, 
mult peste asteptari. Viralizarea a fost fantastica, 
interactiunile pe postare si mesajele private, de 
asemenea.


Costul per achizitie prospect a fost unul extrem de 
scazut, de doar 0,7 lei.


Automatizarea de vanzare a mers bine. Vom intra in 
faza a doua a Sistemului de Achizitie a Clientilor, 
respectiv pasii 3 - 6. Dar pana acolo este o secventa 
intermediara de “hranire” a prospectilor, timp in care 
ne vom stabili increderea si pozitionarea ca autoritate.


Banii sunt in lista, cum se spune :-)


Sistemul de achizitie a clientilor comporta sase pasi:


1. Trafic

2. OptIn

3. Oferta intriganta si irezistibila

4. Prospectul se califica singur catre tine

5. Incheierea colaborativa a vanzarii

6. Clientul plateste


Fiecare pas are structura sa la nivel de texte, formulari, NLP, estetica etc.


Aplic acest sistem pentru fiecare client direct al biroului meu de consultanta de brand, 
atunci cand vine vorba de vanzari unu-la-unu, catre prospectii lor.
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