Colectia 100M Playbook

Ghid practic in romana inspirat din temele publice Alex Hormozi: Offers, Leads,
Money Models, Closing, Proof si Pricing

Nota editoriala: Acest material este o sinteza originald, educationald, in limba roména. Nu este
afiliat, aprobat sau publicat de Alex Hormozi ori Acquisition.com si nu reproduce texte, PDF-uri
sau cursuri private. Ideile sunt reformulate si extinse in exemple practice.

Versiune: iunie 2026. Structura: minimum 30 pagini, organizata pe carti/playbook-uri, cu invatari,
tactici, exemple si checklists.
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Cum sa folosesti acest PDF

Citeste pe sectiuni, apoi aplica pe o singura oferta reala.

Daca esti la inceput: citeste Offers, apoi primele doua sectiuni din Leads si fa 30 de conversatii.

Daca ai deja vanzari: incepe cu Money Models, Pricing si Proof pentru a creste marja si rata de
inchidere.

Daca ai trafic dar nu convertesti: revino la oferta, dovada si conversatia de sales.

Nu Tncerca sa implementezi tot deodata. Alege un blocaj, aplica checklist-ul, masoara, apoi treci
mai departe.

Blocaj Sectiune de citit prima Actiune rapida

NU cumpara Offers + Proof Rescrie promisiunea si adauga dovada

specifica.
Nu ai lead-uri Leads Alege un canal si fa 14 zile de input masurat.
grlovf?atnzarl dar nu Money Models Calculeaza CAC, marja bruta si payback.
L . . Schimba diagnosticul si rezumatul thainte de
Pierzi call-uri Closing ’

oferta.
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Harta colectiei 100M

Cele patru intrebari comerciale la care raspunde fiecare piesa.

Carte / playbook

$100M Offers

$100M Leads

$100M Money Models

Closing / Proof / Pricing

Playbook-uri extra

intrebarea centrald

Ce promisiune fac si cum o
impachetez?

Cum creez cerere previzibil?

Cum fac bani sanatos din oferta?

Cum reduc riscul perceput si inchid
decizia?

Cum optimizez cresterea dupa oferta de
baza?

Rezultatul urmarit

O oferta greu de refuzat pentru un
avatar clar.

Canale de lead-uri masurabile si
repetabile.

CAC, marja, payback, upsell,
continuitate.

Conversii mai bune fara presiune
inutila.

Pricing, retention, hooks, ads, LTV,
nurture, branding si cash.
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$100M Offers: alegerea pietei
O oferta mare incepe cu o piata dureroasa, solvabila si usor de identificat.

invatari principale

* Nu porni de la produs, porneste de la o durere scumpa. Cu céat durerea este mai intensa si mai
urgentd, cu atat vanzarea cere mai putina convingere.

*  Segmentarea buna reduce costul de educare. O piata care stie deja ca are problema cumpara
mai repede decat una pe care trebuie sa o trezesti.

*  Puterea de cumparare conteaza la fel de mult ca dorinta. O audienta pasionata dar fara bani
creeaza aplauze, nu marja.
Secrete si tactici practice

*  Cauta piete In care oamenii deja platesc pentru solutii imperfecte. Acolo exista dovada de
cerere.

*  Alege un avatar cu un eveniment declansator: lansare, criza, termen limita, audit, nunta,
competitie, mutare, diagnostic, angajare.

*  Scrie promisiunea pentru o subcategorie, nu pentru toata lumea. Specificitatea pare mai mica,
dar converteste mai mare.

Exemplu concret

Pentru un program de fitness, ,slédbeste” este prea larg. ,Femei antreprenor 35-45 care vor sa
piarda 7 kg fara sa isi sacrifice programul de lucru” ofera durere clara, identitate, constrangere si
context de cumparare.

Checklist de aplicare
1 Noteaza problema, avatarul, puterea de cumparare si frecventa durerii.

2 Gaseste trei dovezi ca piata plateste deja: competitori, reclame active, comunitati pline de
intrebari.

3 Elimina segmentele unde rezultatul este doar ,nice to have”.

4 Alege o nisi initiala suficient de ingusta pentru a domina mesajul.
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$100M Offers: ecuatia valorii

Valoarea perceputa creste cand rezultatul dorit pare mare, probabil, rapid si cu efort mic.
invatari principale

Oamenii nu cumpara livrabile, cumpara o transformare. Livrabilele justifica pretul doar daca fac
transformarea mai credibila.

Viteza perceputa este un multiplicator. Acelasi rezultat promis in 30 de zile pare mai valoros
decat in 12 luni, daca este credibil.

Reducerea efortului este deseori mai importantd decat adaugarea de materiale. Clientul plateste
pentru o cale mai simpla.

Secrete si tactici practice
*Inlocuieste ,ai acces la” cu ,obtii”. Accesul este slab; rezultatul este puternic.

Adauga mecanisme care cresc probabilitatea: audit, feedback, implementare ghidata, sesiuni de
corectie, responsabilizare.

Elimina frictiunea Tnainte sa adaugi bonusuri. Un produs greu de folosit raméane greu chiar daca
are multe extra-uri.

Exemplu concret

O agentie de continut nu vinde ,12 postari pe lund”. O ofertd mai valoroasa: ,30 de zile de continut
publicat pentru fondatori B2B, cu interviu de 45 minute, calendar editorial, editare si distributie,
astfel incat sa apari zilnic fara sa scrii singur”.

Checklist de aplicare

1 Scrie rezultatul final in cuvintele clientului.
2 Listati obstacolele care reduc probabilitatea de succes.

3 Adaugati componente care elimina fiecare obstacol major.

4 Reduceti timpul, riscul si efortul perceput fara a promite imposibilul.

Pagina 5



$100M Offers: pretul si ancorarea
Pretul este o afirmatie despre valoare, nu doar o metoda de recuperare a costurilor.

invatari principale
Preturile mici pot scadea increderea. Daca problema este scumpa, o solutie ieftina pare
suspecta.

Ancorarea se face prin comparatie cu costul problemei, alternativele lente si valoarea
rezultatului.

Scump nu inseamna arbitrar. Pretul mare cere livrare, dovada si claritate pe risc.

Secrete si tactici practice
Prezinta costul inactiunii inainte de pret: bani pierduti, timp irosit, oportunitati ratate.
*  Ofera optiuni de plata doar daca pastreaza valoarea, nu ca scuza pentru discount.

Foloseste o scala: DIY, facut-cu-tine, facut-pentru-tine. Astfel premium-ul devine logic.

Exemplu concret

Daca ajuti o clinica sa recupereze 20.000 EUR lunar din programari ratate, un fee de 3.000 EUR
pare rezonabil. Daca vinzi ,automatizari WhatsApp”, acelasi pret pare ridicat. Contextul schimba
pretul.

Checklist de aplicare

1 Calculeaza valoarea financiara a rezultatului pe 12 luni.
2 Scrie trei alternative si costul real al fiecareia.
3 Leaga pretul de rezultat, nu de ore.

4 Testeaza un pret cu 20-50% mai mare pe urmétorii clienti calificati.
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$100M Offers: stack-ul ofertei

O oferta puternica descompune promisiunea in componente care rezolva obstacole concrete.

invatari principale

Stack-ul nu inseamna sa arunci bonusuri. Inseamna sa aréti ca ai anticipat drumul clientului.

Fiecare componenta trebuie sa aiba un rol: accelereaza, simplifica, reduce risc sau creste
probabilitatea.

Valoarea creste cand clientul vede ca oferta contine un sistem, nu o colectie de fisiere.

Secrete si tactici practice

Denumeste componentele dupé rezultat: ,Audit de blocaje” este mai clar decét ,Sesiune 1”.

Separa oferta in faze: diagnostic, activare, implementare, optimizare, scalare.

Elimina bonusurile care nu contribuie direct la rezultat. Ele dilueaza mesajul.

Exemplu concret

Pentru un consultant de recrutare: diagnostic profil candidat, rescriere anunt, script outreach,
scoring interviu, sesiune de calibrare, raport de pipeline si follow-up automatizat. Fiecare element
rezolva o problema reala.

Checklist de aplicare
1 Scrie lista obstacolelor clientului.
2 Creeazéa cate o componenta pentru fiecare obstacol.
3 Da fiecarei componente un nume orientat spre rezultat.

4 Ordineaza stack-ul in ordinea in care clientul va trai transformarea.
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$100M Offers: bonusuri

Bonusul bun nu este un cadou; este un accelerator al cumpararii sau al rezultatului.

invatari principale

Un bonus este valoros cand rezolva o obiectie specifica.

Bonusurile care par generice scad increderea. Cele bune par create pentru acel avatar.

Bonusul trebuie sa fie legat de promisiunea centrala, altfel distrage.

Secrete si tactici practice

Transforma obiectiile Tnh bonusuri: ,nu am timp” devine template, checklist, done-with-you.

Da bonusului o valoare separata doar daca exista o logica reala pentru acea valoare.

Foloseste bonusuri de decizie rapida doar cand poti justifica raritatea sau costul livrarii.

Exemplu concret

La un program de lansare, un bonus bun nu este ,10 lectii extra”. Un bonus bun: ,revizie live a
paginii de vanzare Tnainte de lansare”, pentru ca reduce riscul exact inainte de momentul critic.

Checklist de aplicare
1 Listeaza primele cinci obiectii.
2 Creeaza un bonus pentru primele doua obiectii dominante.
3 Elimina bonusurile care nu schimba probabilitatea de succes.

4 Prezintd bonusul dupa oferta de baza, nu Tnainte de promisiune.
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$100M Offers: garantii

Garantia muta riscul perceput de pe client pe furnizor, dar trebuie proiectata responsabil.
invatari principale
O garantie buna reduce frica fara sa atraga clienti nepotriviti.

*  Garantia trebuie sa fie legata de comportamente verificabile: participare, implementare, livrare
de date.

Cea mai buna garantie este cea pe care o poti sustine economic si operational.

Secrete si tactici practice
Foloseste conditii de efort: clientul primeste protectia daca face pasii minimi.
Poti garanta activitati controlabile, nu rezultate complet dependente de client sau piata.

* O garantie partiala, extinsa sau de tip ,continudm pana” poate fi mai sanatoasa decat
rambursarea totala.
Exemplu concret

Un coach de véanzari poate garanta: ,Daca participi la toate sesiunile, trimiti cele 50 de outreach-uri
pe saptamana si nu i creste rata de programari in 60 de zile, lucram inca 30 de zile fara cost.”

Checklist de aplicare
1 Defineste rezultatul sau activitatea garantata.
2 Defineste conditiile de eligibilitate.
3 Calculeaza riscul financiar intr-un scenariu pesimist.

4 Scrie garantia in limbaj simplu, fara ascunzisuri.
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$100M Offers: raritate si urgenta

Urgenta sanatoasa explica de ce decizia trebuie luatad acum, fara manipulare falsa.
invatari principale
Raritatea reala apare din capacitate, calendar, loturi, locuri, stoc sau cost de livrare.
* Urgenta falsa poate creste vanzarile pe termen scurt si distruge increderea pe termen lung.

O oferta buna are motive naturale pentru actiune: fereastra de implementare, termen de start,
pret de cohorta.

Secrete si tactici practice
Leaga deadline-ul de operatiuni: onboarding, grupa, sesiune, audit, disponibilitatea echipei.
Fa raritatea verificabila: numar de locuri, data, criterii, limita de capacitate.

* Foloseste consecinte reale: dupa deadline nu dispare valoarea, dispare bonusul, pretul sau
locul.

Exemplu concret

Pentru un bootcamp cu feedback live, ,doar 12 locuri” este credibil daca fiecare participant
primeste analizd personald. Daca este un curs inregistrat, aceeasi raritate pare artificiala.

Checklist de aplicare
1 Identifica limita reala a livrarii.
2 Scrie ce se schimba dupa termen.
3 Comunica deadline-ul de cel putin trei ori.

4 Nu prelungi termenul decét daca ai o justificare publica si rara.
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$100M Offers: naming si ambalare

Numele ofertei trebuie sa transmita avatar, rezultat si mecanism suficient de repede.

invatari principale

Un nume bun face prospectul sa se simta vazut.

Mecanismul unic ajuta oferta sa para diferita fara sa inventeze promisiuni imposibile.

Secrete si tactici practice

Formula simpla: cine + rezultat + constrangere sau mecanism.

Evitd numele clever care suna bine pentru tine, dar nu spun nimic clientului.

Testeaza numele intr-un mesaj rece. Daca omul intelege in cinci secunde, e aproape.

Exemplu concret

Numele vag obliga vanzarea sa munceasca mai mult. Numele clar scurteaza explicatia.

»Scale Mastery” spune putin. ,Pipeline Sprint pentru agentii B2B care vor 20 de call-uri calificate in

30 de zile fara ads” spune avatar, rezultat, timp si constrangere.

Checklist de aplicare
1 Scrie cinci variante descriptive.
2 Elimina jargonul intern.
3 Include mecanismul sau constrangerea principala.

4 Testeaza numele cu trei clienti existenti.
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$100M Leads: definitia lead-ului

Un lead bun nu este doar un contact; este o persoana care a aratat intentie sau potrivire.
invatari principale

* Volumul fara calitate creeaza zgomot operational. Calitatea fara volum creeaza dependenta de
noroc.

* Masoara lead-urile prin traseu: expunere, captare, conversatie, programare, prezentare, oferta,
vanzare.

*  Problema de lead-uri este deseori o problema de ofertd sau de mesaj, nu doar de canal.

Secrete si tactici practice
*  Defineste lead calificat minim: rol, problema, buget, moment, canal, actiune facuta.
*  Separa lead-urile inbound, outbound, referral si paid. Fiecare are alta psihologie.

*  Nu optimiza click-uri inainte sa stii ce fel de conversatii genereaza.

Exemplu concret

Un formular cu 500 de descarcari gratuite poate valora mai putin decat 25 de raspunsuri la un DM
unde oamenii spun explicit ce problema vor sa rezolve luna aceasta.

Checklist de aplicare

1 Defineste ce inseamna lead in business-ul tau.
2 Mapeaza pasii pana la bani.

3 Alege un indicator principal pe canal.

4 Revizuieste saptamanal calitatea, nu doar cantitatea.
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$100M Leads: lead magnet

Lead magnetul bun da un rezultat mic, rapid si relevant pentru oferta mare.
invatari principale

Nu oferi informatie generica. Ofera un prim pas care creeaza momentum.

Lead magnetul trebuie sa pre-califice. Daca atrage toata lumea, sales-ul va suferi.

Cel mai bun magnet face prospectul sa inteleaga mai bine problema si sa vada urmatorul pas
ca natural.

Secrete si tactici practice
Alege o unealta, nu o enciclopedie: calculator, checklist, script, audit, swipe file.
Titlul trebuie sa promita o micro-transformare, nu ,ghid complet”.

Include o tranzitie clara spre oferta principala: ce faci dupa ce ai primit rezultatul mic.

Exemplu concret

Pentru o agentie de ads: ,Calculator de break-even CAC pentru e-commerce” atrage proprietari
care se gandesc deja la profit, nu doar la like-uri.

Checklist de aplicare

1 Scrie rezultatul mic pe care il livrezi in 10 minute.
2 Leaga-l de rezultatul mare al ofertei.
3 Adauga un diagnostic simplu.

4 Creeaza follow-up in 24 de ore cét intentia este calda.
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$100M Leads: primii 5 clienti

La inceput, viteza vine din conversatii directe, nu din automatizari sofisticate.
invatari principale

*  Primii clienti sunt cercetare platitd. Scopul este sa inveti mesajul, oferta si obiectiile.
*  Reteaua calda, comunitatile si recomandarile pot valida oferta inainte de reclame.

*  Falucruri care nu scaleaza ca sa descoperi ce merita scalat.

Secrete si tactici practice
*  Cere conversatii, nu cumparaturi. Oamenii refuza mai greu o discutie clara si scurta.
* Foloseste intrebari de diagnostic ca outreach, nu pitch-uri lungi.

* Ofera o varianta pilot cu livrare intensa si feedback rapid.

Exemplu concret

Mesaj: ,Lucrez la un sistem prin care clinicile reduc programarile ratate. Ai avea 12 minute sa iti
arat un audit simplu pe fluxul vostru actual si sa imi spui dacéa are sens?”

Checklist de aplicare

1 Scrie 100 de contacte calde si semi-calde.
2 Trimite 20 de mesaje personalizate pe zi.
3 Noteaza obiectiile exacte.

4 Transforma fiecare conversatie in material pentru oferta.
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$100M Leads: continut organic

Continutul vinde cand transforma experienta clientului in idei repetabile.

invatari principale

*  Continutul bun nu este doar educatie. Este demonstratie de gandire, dovada si filtrare.

*  Consistenta bate inspiratia. Ai nevoie de un sistem de captare a ideilor din munca zilnica.

Postarile bune vorbesc despre probleme, greseli, costuri, mecanisme, exemple si decizii.

Secrete si tactici practice
*  Transforma fiecare call de sales intr-o postare: intrebare, obiectie, mit, exemplu.
*  Foloseste structuri recurente: problema-cost-remediu, Thainte/dupa, eroare-corectie, checklist.

*  CTA-ul trebuie sa fie natural: comentariu, DM, resursa, audit, call.

Exemplu concret

Dupa un call in care prospectul spune ,am incercat ads si nu au mers”, posteaza: ,De ce ads-urile
par sa nu functioneze cand problema reala este oferta: 5 semne ca nu ai o problema de trafic”.

Checklist de aplicare

1 Creeaza o biblioteca de 30 de idei din intrebarile clientilor.
2 Publica zilnic timp de 30 de zile.
3  Masoara conversatiile generate, nu doar reach-ul.

4 Recicleaza ideile castigatoare in formate diferite.
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$100M Leads: cold outreach

Outreach-ul rece functioneaza cand este relevant, specific si usor de raspuns.
invatari principale

*  Personalizarea reala nu inseamna compliment generic. Inseamna sa aréti ca ai observat un
context de business.

*  Primul mesaj trebuie sa obtina permisiune sau raspuns, nu sa inchida vanzarea.

*  Oferta de conversatie trebuie sa fie mica, clara si legata de o problema probabila.

Secrete si tactici practice
*  Scrie In 3-5 randuri. Lungimea mare transfera munca pe prospect.

*  Foloseste un motiv specific pentru contact: industrie, trigger, postare, angajare, campanie,
schimbare.

* Incheie cu o intrebare binara sau foarte simpla.

Exemplu concret

»+Am vazut ca ati deschis doua locatii noi. De obicei, in faza asta apar pierderi din follow-up manual.
Vrei sa i trimit un audit de 3 puncte pe fluxul de programari?”

Checklist de aplicare

1 Construieste o lista curata de 200 de prospecte.
2 Scrie un trigger pentru fiecare segment.
3 Trimite primul mesaj si doua follow-up-uri.

4 Revizuieste rata de raspuns pe varianta de mesaj.
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$100M Leads: paid ads

Reclamele amplifica ce exista deja: ofertd, mesaj, dovada si economie unitara.
invatari principale
* Ads nu repara o oferta slaba. Ele expun mai repede slabiciunile.

* Ainevoie de o ipoteza clara: cine, durere, promisiune, mecanism, dovada, urmator pas.

*  Masoara pana la profit, nu doar CPL. Un lead ieftin poate fi foarte scump daca nu cumpara.

Secrete si tactici practice
*  Tncepe cu creative care testeaza unghiuri, nu doar design.
*  Foloseste dovada si specificitate: numere, perioade, contexte, limitari.

*  Separa campaniile de test de cele de scalare. Nu confunda explorarea cu optimizarea.

Exemplu concret

O reclama pentru training de vanzari poate testa trei unghiuri: mai multe call-uri, rata mai mare de
inchidere, scaderea ciclului de vanzare. Fiecare cere alt hook si alt landing page.

Checklist de aplicare
1 Defineste CAC maxim acceptabil.
2 Testeaza 3 unghiuri x 3 creative.
3 Opreste ce nu produce conversatii calificate.

4 Scaleaza doar dupa ce ai dovada pe intreg funnel-ul.
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$100M Leads: More, Better, New

Cresterea lead-urilor vine din trei miscari: mai mult din ce merge, mai bine ce merge, canale noi.
invatari principale

*  Majoritatea antreprenorilor sar la canal nou prea devreme.

*  Mai mult inseamna volum; mai bine inseamna conversie; nou inseamna risc controlat.

* Ordinea sanatoasa este: stabilizeaza, optimizeaza, diversifica.

Secrete si tactici practice
*  Daca un canal produce vanzari, dubleaza inputul inainte sa il abandonezi.
*  Optimizeaza cea mai slaba treapta: hook, formular, follow-up, call, oferta.

*  Aloca un buget mic de experiment pentru canale noi, cu criterii clare de stop.

Exemplu concret

Daca referrals aduc clienti buni, nu incepe imediat TikTok. Mai intai creeaza un sistem: cerere de
recomandare, recompensa, follow-up si reminder post-rezultat.

Checklist de aplicare

1 Identificd canalul cu cei mai buni clienti.
2 Creste inputul cu 30% timp de doua saptamani.
3 Optimizeaza o singuré treaptd pe saptdmana.

4 Testeaza un canal nou doar cu ipoteza si limiti de pierdere.
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$100M Leads: referrals

Recomandarile apar mai des cand sunt proiectate, nu doar sperate.

~

1

Invatari principale
Clientii multumiti nu recomanda automat. Ei au nevoie de moment, limbaj si motiv.
Cel mai bun moment este imediat dupa un céstig observabil.
Recomandarea trebuie sa fie usor de facut: mesaj gata, profil clar, beneficiu clar.
Secrete si tactici practice
Cere recomandari pe criterii: ,mai stii doi fondatori SaaS cu aceeasi problema?”
Ofera un mesaj pe care clientul il poate copia.

Creeaza un ritual post-victorie: rezultat, testimonial, recomandare.

Exemplu concret

Dupa ce clientul obtine 15 programari noi: ,Ma bucur ca a functionat. Cunosti inca doi proprietari de

clinica ce pierd bani din no-show-uri? iti las un mesaj scurt pe care il poti trimite.”

Checklist de aplicare

Defineste momentul in care ceri referral.

2 Scrie mesajul de introducere pentru client.

3 Urmareste recomandarile intr-un CRM simplu.

4 Multumeste si recompenseaza comportamentul, chiar cand nu se inchide vanzarea.
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$100M Leads: afiliere si parteneriate

Parteneriatele bune transforma increderea altora intr-un canal masurabil.

invatari principale
* Partenerul trebuie sa aiba audienta potrivita si un motiv sa riste reputatia.
* Comisionul nu compenseaza o oferta slaba. Partenerul vrea siguranta si simplitate.

* Cel mai usor parteneriat este cu servicii complementare care nu concureaza.

Secrete si tactici practice
*  Creeazé un pachet de partener: cui se potriveste, ce promiti, dovada, mesaj, comision.
*  Fa pilot cu un partener mic inainte de a aborda nume mari.

* Protejeaza experienta clientului recomandat; reputatia partenerului este moneda reala.

Exemplu concret

Un consultant de fiscalitate poate recomanda un sistem de colectare facturi pentru clientii lui.

Oferta este complementara, durerea este deja prezenta, iar increderea este transferata.

Checklist de aplicare

1 Listeaza 30 de parteneri complementari.
2 Scrie un one-pager de parteneriat.

3 Propune un pilot cu 3-5 introduceri.

4 Masoara lead-uri, call-uri, vanzari si calitatea clientilor.
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$100M Money Models: cum face business-ul bani

Modelul de bani explica fluxul dintre achizitie, livrare, retentie, marja si cash.
invatari principale

O oferta poate vinde bine si totusi sa fie un business prost daca marja, cash-ul sau retentia sunt
slabe.

Modelul economic trebuie proiectat inainte de scalare. Altfel scalezi pierderi.

Cele mai bune modele au o prima tranzactie clara si o cale naturala spre valoare recurenta sau
extinsa.

Secrete si tactici practice
Separa venitul de profit brut si de cash disponibil.
* Deseneaza traseul banilor: lead, client, livrare, upsell, retentie, referral.

Cauta blocajul economic, nu doar blocajul de marketing.

Exemplu concret

Un curs de 500 EUR cu ads la 250 EUR CAC poate parea profitabil, dar dupa taxe, suport,
refund-uri si cost de productie poate ramane prea putin pentru crestere. Un upsell de implementare
poate schimba modelul.

Checklist de aplicare

1 Noteaza pret, COGS, marja bruta, CAC, payback, churn.
2 |dentifica unde se blocheaza cash-ul.

3 Creeazi o cale de crestere a LTV.

4 Nu scala pana cand unit economics sunt clare.

Pagina 21



$100M Money Models: CAC

CAC-ul este costul real de a transforma un strain intr-un client platitor.
invatari principale

CAC include media, instrumente, comisioane, oameni, creative si timpul de vanzare, nu doar ad
spend.

Un CAC acceptabil depinde de marja si payback. Nu existd un numar universal bun.

Canalele diferite au CAC diferit si calitate diferita.

Secrete si tactici practice
Calculeazd CAC pe canal si pe cohorta.
Separa costul de testare de costul de scalare.

Optimizeaza pentru profit pe client, nu pentru lead ieftin.

Exemplu concret

Daca investesti 5.000 EUR in ads, 1.000 EUR in creative si 2.000 EUR in sales pentru 20 de
clienti, CAC-ul complet este 400 EUR, nu 250 EUR.

Checklist de aplicare
1 Aduna toate costurile de achizitie.
2 imparte la clienti noi, nu la lead-uri.
3 Compara CAC cu marja bruta initiala.

4 Seteaza praguri de stop pentru campanii.
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$100M Money Models: profit brut

Profitul brut arata cat raméane dupa costurile directe de livrare.
invatari principale
Marja bruta finanteaza marketingul, echipa, produsul si profitul net.
* O oferta intensiva in livrare poate avea pret mare si profit mic.

Standardizarea livrarii creste marja fara sa scada neaparat valoarea perceputa.

Secrete si tactici practice
Muta munca repetitiva in template-uri, training, software sau procese.
Vinde rezultat premium, dar livreaza cu sistem, nu cu eroism.

Masoara profitul brut pe tip de client; unii clienti consuma disproportionat de mult.

Exemplu concret

O agentie care factureaza 3.000 EUR dar aloca 2.200 EUR in freelanceri si management are o
marja fragila. Un proces de onboarding si asset library poate creste marja fara a schimba pretul.

Checklist de aplicare
1 Calculeaza costurile directe pe client.
2 |dentifica activitatile manuale repetate.
3 Standardizeaza 20% din munca in fiecare luna.

4 Revizuieste pretul daca marja bruta nu sustine cresterea.
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$100M Money Models: payback period
Payback-ul spune cét timp dureaza pana recuperezi costul de achizitie.
invatari principale

Cash-ul moare in intarziere. Un model profitabil pe hartie poate sufoca firma daca payback-ul
este prea lung.

Pléatile upfront, setup fee-urile si onboarding-ul platit pot scurta payback-ul.

Cu cat payback-ul este mai scurt, cu atat poti reinvesti mai agresiv.

Secrete si tactici practice
Creeaza o oferta initiala care acopera CAC-ul rapid.
Nu confunda LTV mare cu cash disponibil azi.

* Negociaza termeni de plata care se potrivesc cu costurile tale reale.

Exemplu concret

Un abonament de 300 EUR/luna cu CAC de 900 EUR are payback de trei luni Tnainte de costuri de
livrare. Un setup fee de 600 EUR poate reduce presiunea pe cash.

Checklist de aplicare
1 Calculeaza luni pana la recuperarea CAC.
2 Simuleaza cash-ul pe 90 de zile.
3 Adauga optiuni upfront fara s fortezi clientul nepotrivit.

4 Prioritizeaza canalele cu payback scurt cand cash-ul este limitat.
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$100M Money Models: Client Financed Acquisition

Achizitia finantata de client inseamna sa structurezi oferta astfel incat cash-ul clientului sa
plateasca pentru crestere.

invatari principale
*  Scopul nu este sa fii agresiv cu incasarea, ci sa aliniezi cash-in inainte de cash-out.
O prima ofertéa profitabild poate finanta reclame, sales si livrare pentru urmatorii clienti.

Modelul cere promisiune clara si livrare rapida, altfel creste riscul de refund si reputatie.

Secrete si tactici practice
Foloseste avans, pachete platite integral, depozit, setup fee sau milestone billing.
Ataseaza plata upfront de valoare imediata: audit, plan, implementare initiala.

Monitorizeaza refund-uri si satisfactie; cash-ul rapid nu compenseaza clienti nemultumiti.

Exemplu concret

Un serviciu B2B poate cere 2.000 EUR setup pentru diagnostic, integrare si plan de 30 zile, apoi
750 EUR/luné. Setup-ul acopera CAC si reduce presiunea pe abonament.

Checklist de aplicare

1 Defineste costul de achizitie si costul primei luni de livrare.
2 Proiecteaza o plata initiala care acopera aceste costuri.
3 Livreaza un rezultat vizibil in primele 7-14 zile.

4 Reinvesteste doar cash-ul care raméane dupa obligatiile de livrare.
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$100M Money Models: attraction offers
Ofertele de atractie scad bariera de intrare si cresc fluxul de clienti potriviti.
invatari principale

Ele nu trebuie sa fie ieftine; trebuie sa fie usor de acceptat.

*  Rolul lor este sa creeze prima tranzactie, incredere si date despre client.

Daca atractia nu duce natural la oferta principald, devine centru de cost.

Secrete si tactici practice
Foloseste audituri, challenge-uri, trial-uri, give-away-uri controlate sau decoy offers.
Pastreaza criterii de calificare, altfel atragi volum toxic.

Include pasul urmator in design, nu ca afterthought.

Exemplu concret

Un audit platit de 99 EUR pentru un magazin online poate identifica pierderi de conversie si duce
natural spre implementare de 2.500 EUR.

Checklist de aplicare

1 Defineste ce cumpara clientul prima data.
2 Asigura-te ca prima oferta produce insight sau rezultat.
3 Leaga rezultatul de oferta urmatoare.

4 Masoara cati trec de la attraction la core offer.
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$100M Money Models: upsell

Upsell-ul bun ofera un nivel superior de rezultat, viteza sau confort.

invatari principale

*  Upsell-ul nu este presiune; este o solutie logica pentru clientul care vrea mai mult.
*  Cel mai bun moment este dupd ce clientul a simtit valoare sau a inteles miza.

*  Upsell-ul poate fi implementare, suport, viteza, personalizare sau acces.

Secrete si tactici practice
*  Creeaza trepte: standard, accelerat, done-with-you, done-for-you.
* Ancoreaza upsell-ul in costul intarzierii sau al greselilor.

*  Ofera-l doar clientilor pentru care are sens; altfel scade increderea.

Exemplu concret

Dupa un curs de creare oferta, upsell-ul natural este o sesiune de rescriere live a ofertei si paginii
de vanzare, nu inca un modul teoretic.

Checklist de aplicare
1 Identifica ce vrea clientul dupa primul rezultat.
2 Creeaza o treapta premium cu diferenta clara.
3 Prezinta upsell-ul in momentul de maxima claritate.

4 Monitorizeaza satisfactia clientilor upsell.
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$100M Money Models: downsell

Downsell-ul recupereaza clienti potriviti care nu pot accepta oferta principala acum.
invatari principale

Un downsell bun pastreaza directia rezultatului, dar reduce nivelul de suport, viteza sau
personalizare.

Nu trebuie sa fie o versiune proasta. Trebuie sa fie o versiune potrivita pentru constrangerea
clientului.

Downsell-ul protejeaza relatia si poate deveni cale spre upsell ulterior.

Secrete si tactici practice
Reduce livrarea, nu promisiunea fundamentala.
*  Ofera plan de plata, trial, audit, template pack, grup in loc de 1:1.

Nu folosi downsell-ul imediat daca prospectul nu este calificat.

Exemplu concret

Daca programul 1:1 costa 5.000 EUR, downsell-ul poate fi un workshop de grup de 750 EUR cu
template-uri si feedback limitat.

Checklist de aplicare

1 Scrie obiectiile de pret si risc.
2 Creeaza o versiune cu cost de livrare mai mic.
3 Pastreazad mecanismul central.

4 Seteaza un trigger de upgrade dupé un rezultat mic.
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$100M Money Models: continuitate

Continuitatea transforma o tranzactie in relatie si stabilizeaza cash-flow-ul.
invatari principale

*  Recurenta trebuie sa aiba valoare recurenta reald, nu doar acces pasiv.

* Retentia vine din rezultate continue, comunitate, suport, date, mentenanta sau evolutie.

* O ofertd de continuitate slaba creste churn-ul si oboseste echipa.

Secrete si tactici practice

* Leaga abonamentul de o nevoie permanenta: monitorizare, optimizare, implementare,
accountability.

*  Creeaza ritualuri lunare: raport, audit, sesiune, plan, milestone.

* Masoara semnele de churn inainte de anulare: neparticipare, lipsa progres, lipsa utilizare.

Exemplu concret

Dupa implementarea unui CRM, continuitatea poate fi mentenanta, optimizare lunara a funnel-ului,
training pentru echipé si raport de performanta.

Checklist de aplicare

1 Defineste valoarea lunara concreta.
2 Creeaza un calendar de touchpoint-uri.
3 Masoara utilizare si progres.

4 Ofera upgrade-uri numai cand retentia de baza este sanatoasa.
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Closing: conversatia de vanzare

Closing-ul bun nu impinge; clarifica durerea, costul, dorinta, potrivirea si urmatorul pas.

invatari principale

Un call de sales este diagnostic plus decizie. Daca diagnosticul este superficial, pitch-ul pare
presiune.

Controlul conversatiei vine din intrebari bune, nu din monolog.

Obiectiile apar mai usor cand valoarea, dovada sau urmatorul pas sunt neclare.

Secrete si tactici practice
Incepe cu agenda: context, obiectiv, intrebari, recomandare, decizie.
Fa prospectul sa cuantifice problema Thainte sa prezinti pretul.

* Rezumatul inainte de oferta este critic: ,Din ce mi-ai spus, problema este X, costa Y, iar
obiectivul este Z.”

Exemplu concret

Structura: deschidere, situatie actuala, costul problemei, obiectiv, criterii de decizie, prezentarea
ofertei, verificare potrivire, pret, intrebari, decizie sau follow-up calendarizat.

Checklist de aplicare
1 Scrie cele 10 intrebari de diagnostic.
2 Noteaza costul problemei in bani, timp sau risc.
3 Prezinta doar componentele relevante pentru durerea prospectului.

4 Tnchide cu o decizie clar: da, nu, sau pas urmator calendarizat.

Pagina 30



Closing: obiectii

Obiectia este informatie despre risc perceput, nu un atac.

invatari principale

*  Cele mai multe obiectii sunt despre bani, timp, Tncredere, autoritate sau prioritate.

* Nu raspunde prea repede. Mai intai izoleaza si intelege.

* O obiectie buna poate arata ca prospectul ia decizia in serios.

Secrete si tactici practice
*  Foloseste: clarifica, izoleaza, valideaza, reformuleaza, rezolva, verifica.
*  Intreaba: ,in afarad de X, mai este ceva care te-ar opri?”

* Daca obiectia este reala si oferta nu se potriveste, spune nu elegant.

Exemplu concret

Obiectie: ,E prea scump.” Raspuns util: ,inteleg. Ca sa iti raspund corect, scump fata de bugetul
disponibil sau scump fata de valoarea pe care crezi ca o poate produce?”

Checklist de aplicare
1 Scrie primele 10 obiectii auzite.
2 Noteaza cauza din spatele fiecareia.
3 Creeazi o intrebare de clarificare si o dovada pentru fiecare.

4 Antreneaza raspunsurile cu exemple reale, nu script robotizat.
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Proof checklist: dovada care vinde

Dovada reduce riscul perceput si creste probabilitatea ca promisiunea séa para realizabila.
invatari principale
Dovada specifica bate dovada mare dar vaga.

*  Cele mai puternice dovezi arata contextul: cine era clientul, unde a inceput, ce s-a facut, ce
rezultat a obtinut.

Dovada trebuie sa corespunda avatarului. Un rezultat din alta industrie poate impresiona, dar nu
convinge complet.

Secrete si tactici practice
Colecteaza dovezi in formate diferite: cifre, capturi, video, timeline, before/after, studiu de caz.
* Include si limitari: pentru cine nu functioneaza. Paradoxal, creste credibilitatea.

Transforma fiecare rezultat intr-o poveste scurta: problema, interventie, rezultat, lectie.

Exemplu concret

In loc de ,am crescut vanzarile”, foloseste: ,Clinica dentara cu 3 locatii: 41 programari recuperate in
30 zile prin follow-up SMS si WhatsApp, fara buget suplimentar de ads.”

Checklist de aplicare

1 Ai minim trei studii de caz pe avatarul principal.

2 Ai dovezi pentru promisiunea centrala si pentru mecanism.
3 Ai testimonial cu nume, context si rezultat.

4 Ai exemple de proces, nu doar rezultate finale.
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Pricing checklist: testarea pretului

Pretul trebuie testat ca parte din oferta, nu tratat ca un numar fix sacru.
invatari principale

Daca nimeni nu spune ca este scump, probabil ai spatiu de crestere sau atragi public gresit.
*  Daca toti spun ca este scump, problema poate fi dovada, mesaj, piata sau valoare livrata.

Pretul mare cere criterii de calificare mai clare.

Secrete si tactici practice
Testeaza cresteri in trepte mici pe prospecte noi, nu pe clienti existenti fara motiv.
Masoara rata de inchidere, calitatea clientilor si profitul, nu doar conversia.

Pastreaza pretul public simplu, dar optiunile comerciale flexibile cand are sens.

Exemplu concret

Daca la 1.000 EUR inchizi 50%, iar la 1.500 EUR inchizi 40%, venitul per 10 call-uri creste de la
5.000 la 6.000 EUR si clientii pot fi mai implicati.

Checklist de aplicare

1 Defineste pretul actual, marja si rata de closing.
2 Testeaza urmatorul pret pe 10-20 call-uri calificate.
3 Noteaza obiectiile noi care apar.

4 Decide pe profit si calitate, nu pe frica.
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Playbook: Pricing

Pricing-ul conecteaza valoarea promisa, riscul perceput, marja si pozitionarea.

invatari principale
Pretul nu este doar un numar; este un filtru pentru client, nivel de implicare si calitatea livrarii.

*  Un pret bun trebuie sa sustina achizitia, suportul, refund-urile, timpul echipei si profitul.
Cand pretul este prea mic, atragi mai multe obiectii operationale: clienti mai putin implicati, mai
mult suport, mai putin spatiu pentru livrare buna.

Secrete si tactici practice
Ancoreaza pretul in costul problemei pe 12 luni, nu in costul livrabilelor.
Foloseste trei niveluri doar daca diferenta este clara: DIY, ghidat, implementat pentru client.

* In sales, prezinta pretul dupa ce ai clarificat costul inactiunii si criteriile de decizie.

Exemplu concret

Un consultant de recrutare nu vinde ,10 ore de consultanta”. El poate vinde ,reducerea timpului de
angajare de la 90 la 45 zile”. Daca o pozitie neocupata costa 8.000 EUR/luna, un proiect de 6.000
EUR are context.

Checklist de aplicare

1 Calculeaza costul real al problemei clientului.
2 Calculeaza costul tau complet de livrare.
3 Defineste pret minim, pret tinta si pret de test.

4 Testeaza pretul pe prospecte noi si noteaza obiectiile exacte.
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Playbook: Retention

Retentia este produsul dintre rezultat continuu, relatie si motive reale de a rdméane.

invatari principale

Cel mai bun marketing este un client care ramane, cumpara din nou si recomanda.

Churn-ul apare des Tnainte de anulare: lipsa de folosire, lipsa de progres, lipsa de contact sau
schimbare de prioritate.

Retentia nu se rezolva doar cu suport bun. Se rezolva cu onboarding, milestone-uri, rapoarte si
rezultate vizibile.

Secrete si tactici practice
*  Creeaza un moment de victorie in primele 7-14 zile.

Fa review lunar cu trei intrebari: ce s-a obtinut, ce blocheaza, ce urmeaza.

Segmenteaza clientii dupa risc: activ, rece, blocat, nemultumit, expansion-ready.

Exemplu concret

Pentru un serviciu de automatizare, primul castig nu trebuie sa fie integrarea completa. Poate fi
.primele 20 de lead-uri au primit follow-up automat in 48 de ore”, comunicat clar clientului.

Checklist de aplicare

1 Defineste primul rezultat vizibil.
2 Construieste un onboarding cu deadline-uri clare.
3 Masoara utilizare, progres si satisfactie.

4 Intervino Tnainte de churn, nu dupa cererea de anulare.
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Playbook: Hooks

Hook-ul bun opreste atentia pentru cad numeste o durere, o dorintd sau o contradictie specifica.
invatari principale
* Hook-ul nu este clickbait daca duce spre o idee reala si utila.

* Un hook puternic contine tensiune: greseala, cost, rezultat, comparatie, mit, warning sau
mecanism nou.

*  Specificitatea creste credibilitatea. ,De ce nu vinzi” este slab; ,De ce 43 de lead-uri nu au
devenit niciun call” este mai bun.

Secrete si tactici practice
*  Scrie hook-uri din obiectiile prospectului, nu din ce vrei tu sa predai.

*  Foloseste formule: ,Nu ai X, ai Y”, ,3 semne ca...”, ,Costul ascuns al...”, ,De ce [solutia
populard] esueaza pentru [avatar]”.

*  Testeaza hook-ul separat de restul continutului; primul rand este o reclama pentru al doilea.

Exemplu concret

Pentru agentii: ,Nu ai o problema de ads. Ai o oferta pe care algoritmul o poate arata, dar piata nu
o poate intelege in 5 secunde.”

Checklist de aplicare

1 Listeaza 20 de dureri exprimate de clienti.
2 Transforma fiecare durere in 3 hook-uri.
3 Publica sau testeaza 10 variante.

4 Pastreaza hook-urile care produc conversatii, nu doar like-uri.
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Playbook: Goated Ads

Reclamele foarte bune combina un hook clar, dovada, mecanism, oferta si urmator pas simplu.
invatari principale
* O reclama buna nu incearca sa spuna tot. Ea muta prospectul la urmatoarea actiune.

*  Creative-ul castigator vine deseori din sales calls: cuvintele clientului, obiectiile si rezultatele
reale.

*  Ads scaleazéa cand economics, mesajul si follow-up-ul sunt aliniate.

Secrete si tactici practice

*  Testeaza unghiuri inainte de design: durere, rezultat, dovada, greseala, comparatie,
demonstratie.

* Foloseste dovada cat mai devreme: cifra, context, captura, before/after, testimonial.

* CTA-ul trebuie sa fie proportional cu temperatura audientei: resursa pentru rece, audit pentru
cald, call pentru intentie mare.

Exemplu concret

O reclama pentru clinici: hook despre no-show-uri, cifra despre bani pierduti, mini-demo cu mesaj
automat, dovada dintr-un client, CTA catre audit de 10 minute.

Checklist de aplicare

1 Scrie 5 unghiuri diferite pentru aceeasi oferta.
2 Creeaza 3 creative pe fiecare unghi.

3 Masoara lead calificat si call, nu doar click.

4 Opreste reclamele care aduc conversatii nepotrivite.
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Playbook: Lifetime Value
LTV-ul creste cand clientul cumpéra mai des, cumpara mai mult si ramane mai mult.

invatari principale

LTV-ul nu se creste doar prin upsell. Se creste prin rezultat, incredere si urmatoarea problema
naturala.

Un CAC mai mare poate fi sanatos daca LTV-ul si payback-ul il sustin.

Fara retentie si marja, LTV-ul estimat devine fictiune financiara.

Secrete si tactici practice
Mapeaza urmatoarele trei probleme pe care clientul le are dupa primul rezultat.
Creeaza drumuri: core offer, upsell, continuity, referral, reactivation.

*  Nu vinde mai mult Tnainte sa livrezi prima promisiune. Expansion-ul sanatos vine dupa
incredere.

Exemplu concret

Un program de slabit poate avea LTV prin mentinere, nutritie pentru familie, training avansat,
comunitate lunara si coaching de performanta.

Checklist de aplicare
1 Calculeaza venit mediu pe client pe 12 luni.
2 |dentificd a doua cumparare naturala.
3 Creeaza un trigger pentru upsell sau continuitate.

4 Masoara LTV pe cohortad, nu doar medie totala.
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Playbook: Lead Nurture

Nurture-ul transforma atentia rece sau améanata in incredere, educatie si timing.
invatari principale

Majoritatea lead-urilor nu cumpara imediat, dar pot cumpara daca ramai relevant.
* Nurture-ul bun nu trimite doar remindere. El rezolva obiectii in timp.

Fiecare mesaj trebuie sa mute prospectul: claritate, dovada, urgenta, criteriu de decizie sau
actiune.

Secrete si tactici practice
Construieste secvente pe obiectii: pret, timp, incredere, prioritate, autoritate.
Combina email, SMS, DM si retargeting doar daca poti pastra mesajul coerent.

* Foloseste momente: imediat dupa opt-in, dupa consumul resursei, dupa neprezentare, dupa
oferta nevanduta.

Exemplu concret

Dupa un lead magnet de pricing, secventa poate include: calculator de cost al problemei, studiu de
caz, greseli de pret, invitatie la audit, reminder cu deadline.

Checklist de aplicare

1 Mapeaza toate statusurile lead-ului.
2 Scrie 5 mesaje care raspund la 5 obiectii.
3 Adauga CTA mic in fiecare mesa;.

4 Masoara raspunsuri, programari si reactivari.
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Playbook: Marketing Machine

Masina de marketing este sistemul care produce mesaje, distributie, captare, nurture si feedback
constant.

invatari principale
*  Marketingul previzibil este proces, nu stare de inspiratie.
Ai nevoie de inputuri recurente: cercetare, idei, hook-uri, continut, ads, follow-up, analiza.

Fara feedback din sales si livrare, marketingul devine teatru de continut.

Secrete si tactici practice
Tine o sedinta saptamanala de 45 minute: rezultate, intrebari din sales, idei noi, experimente.
Creeaza o biblioteca de active: hook-uri, dovezi, testimoniale, studii de caz, obiectii, comparatii.

* Transforma o idee buna in 10 formate: postare, email, script video, ad, story, carousel, DM,
landing page, webinar, checklist.

Exemplu concret

Un business B2B poate rula saptaméanal: 5 postari LinkedIn, 2 emailuri, 1 studiu de caz, 50
outreach-uri, 3 reclame test si un review de funnel vineri.

Checklist de aplicare

1 Defineste calendarul de productie.
2 Leaga fiecare asset de o etapa din funnel.
3 Colecteaza saptamanal intrebari si obiectii.

4 Recicleaza castigatorii in loc sa reinventezi tot.
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Playbook: Branding

Branding-ul este reputatia repetata: ce promiti, ce dovedesti si ce simte piata cand te vede.
invatari principale
* Brandul nu inlocuieste oferta. Brandul amplificd o promisiune clara livrata constant.

* Un brand puternic reduce costul de incredere: oamenii au auzit de tine nainte sa vinzi.

* Consistenta conteaza mai mult decét perfectiunea vizuala: pozitionare, voce, criterii, dovezi,
valori comerciale.

Secrete si tactici practice
*  Alege o pozitie memorabila: pentru cine esti, impotriva carei greseli esti, ce mecanism sustii.
* Repetd aceleasi idei centrale pana cand piata le asociaza cu tine.

* Foloseste dovada ca element de brand, nu doar ca material de sales.

Exemplu concret

Un consultant poate deveni cunoscut ca ,omul care repara follow-up-ul in clinicile medicale”, nu ca
~expert in marketing digital”. Prima pozitionare este mai memorabila si mai vandabila.

Checklist de aplicare

1 Scrie propozitia de pozitionare.
2 Defineste 3 idei pe care le vei repeta constant.
3 Colecteaza dovezi care sustin reputatia dorita.

4 Elimina mesajele care te fac generic.
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Playbook: Fast Cash

Fast Cash inseamna sa generezi cash rapid prin active existente, nu prin promisiuni disperate.

invatari principale

* Cea mai rapida sursa de cash este de obicei publicul cald: clienti existenti, lead-uri vechi,
conversatii neinchise, recomandari.

*  Fast cash sanatos nu sacrifica reputatia. Este o oferta clara, limitata si livrabila.

*  Cash-ul rapid trebuie folosit pentru stabilizare si validare, nu pentru a aména probleme
structurale.

Secrete si tactici practice
*  Fa o campanie de reactivare: lead-uri vechi, no-show-uri, clienti anteriori, oferte nevandute.
* Vinde un sprint scurt cu rezultat concret, platd upfront si livrare controlata.

*  Foloseste deadline real: locuri de implementare, audituri disponibile, fereastra de start.

Exemplu concret

O agentie poate lansa ,Sprint de 7 zile pentru recuperarea lead-urilor necontactate” catre clienti
vechi, cu pret fix si livrare rapida, in loc sa astepte campanii noi.

Checklist de aplicare

1 Listeaza toate activele calde: clienti, lead-uri, contacte, audienta.

2 Creeaza o oferta scurta, clara si platita upfront.

3 Trimite mesaj direct cu motiv real si termen.

4 Livreaza impecabil ca sa nu transformi cash-ul rapid in datorie reputationala.
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Playbook: Price Raise

Cresterea pretului functioneaza cand valoarea, dovada, pozitionarea si livrarea au fost intarite.
invatari principale

Nu ai nevoie de permisiunea pietei ca sa testezi un pret mai mare, dar ai nevoie de date.
*  Cresterea pretului poate Tmbunatati client quality, marja si capacitatea de livrare.

Pentru clientii existenti, comunicarea conteaza: motiv, timeline, optiuni si respect pentru relatie.

Secrete si tactici practice
Testeaza intéi pe prospecte noi, apoi decide politica pentru clientii existenti.
Leaga price raise-ul de imbunatatiri reale: suport, rezultate, capacitate, costuri, pozitionare.

Pentru clienti existenti, ofera grandfathering limitat sau tranzitie pe 30-90 zile cand are sens.

Exemplu concret

Daca ai vandut un serviciu la 1.200 EUR si ai waitlist sau closing bun, testeaza 1.500 EUR pe
urmatoarele 10 call-uri. Daca profitul creste si calitatea clientilor raméne buna, noul pret devine
standard.

Checklist de aplicare

1 Noteaza rata de closing, marja si capacitatea actuala.
2 Alege noul pret si durata testului.

3 Pregateste raspunsuri la obiectii de pret.

4 Comunica schimbarea clientilor existenti cu termen si logica.
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Plan de implementare: 30 de zile

Scopul primei luni este s& construiesti o oferta clara, un canal validat si o masuratoare simpla.

invatari principale

Saptamana 1: alege piata, avatarul, durerea si promisiunea.

Saptamana 2: construieste oferta, stack-ul, garantia si pretul.

Saptamana 3: lanseaza outreach, continut sau referrals pentru conversatii reale.

Saptamana 4: ajusteaza mesajul pe baza obiectiilor si incepe sa documentezi dovada.

Secrete si tactici practice

Nu schimba toate variabilele odata. Modifica piata, mesajul sau oferta separat.

Tine un jurnal de obiectii. Este cea mai ieftind cercetare de piata.

Fa review saptamanal pe numere: mesaje, raspunsuri, call-uri, oferte, vanzari.

Exemplu concret

Pentru un serviciu nou, obiectivul lunii nu este sa ai brand perfect. Este s& ai 30 de conversatii, 10
call-uri, 3 oferte trimise si minimum 1 client sau o invatare dureroasa despre piata.

Checklist de aplicare
1 Alege o singura oferta.
2 Alege un singur canal principal.
3 Seteaza obiective zilnice de input.

4 Fa iteratie pe baza datelor, nu a dispozitiei.
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Tablou de bord saptamanal
Un business devine controlabil cand vezi inputurile si outputurile in acelasi loc.
invatari principale

Masoara activitati controlabile si rezultate comerciale.

Nu te ascunde in metrici de vanitate. Reach-ul conteaza doar daca muta oamenii prin funnel.

Un dashboard mic folosit saptaméanal bate un dashboard complex ignorat.

Secrete si tactici practice
Foloseste un format de 15 minute: ce am facut, ce a iesit, unde s-a blocat, ce schimbam.
Leaga fiecare blocaj de o actiune: mesaj, oferta, dovada, follow-up, sales.

Pastreaza date pe canal, nu doar totaluri.

Exemplu concret

Dashboard minim: mesaje trimise, raspunsuri, lead-uri, call-uri programate, show-up, oferte,
vanzari, venit, CAC, cash colectat, refund-uri, testimoniale.

Checklist de aplicare

1 Actualizeaza dashboard-ul in aceeasi zi a saptamanii.
2 Marcheaza o singura prioritate pentru saptamana urmatoare.
3 Pastreaza istoric pe 12 saptamani.

4 Opreste experimentele fara semnal dupa criterii definite.
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Template: oferta completa
Completeaza campurile Tnainte de a schimba site-ul, reclamele sau scriptul de sales.
Camp Raspunsul tau
Avatar

Durere urgenta

Rezultat dorit

Mecanism unic

Stack oferta

Dovada disponibila

Garantie / reducere risc

Pret si optiuni

Canal principal de lead-uri

Metrica saptamanala
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Template: sales call

Un cadru simplu pentru conversatii consultative.
Seteaza agenda: timp, scop, intrebari, recomandare, decizie.
in’;elege situatia actuala: ce fac acum, ce au incercat, ce nu merge.
Cuantifica problema: cost, timp, oportunitate, risc, impact emotional.
Clarifica obiectivul: ce ar insemna succes in 30, 90 sau 180 de zile.
Verifica decizia: cine decide, buget, termen, criterii.
Prezinta doar partea relevanta din oferta.
Leaga pretul de costul problemei si de valoarea rezultatului.
Raspunde la obiectii prin clarificare, nu defensiva.

Inchide cu urmatorul pas concret.
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Surse publice consultate

Pentru orientare, structura si verificarea modulelor publice.
Acquisition.com Home: https://www.acquisition.com/
Acquisition.com Free Trainings: https://www.acquisition.com/training
Offer Creation Course: https://www.acquisition.com/training/offers
Lead Generation Course: https://www.acquisition.com/training/leads
$100M Money Models Course: https://www.acquisition.com/training/money/context
Alex Hormozi Books: https://www.acquisition.com/books

Atentie: Rezultatele de business nu sunt garantate. Foloseste acest ghid ca material educational
si valideaza legal, fiscal si financiar deciziile importante cu specialisti.
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