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Salut, sunt Gabi.
INTRODUCERE

De 13 ani în lumea antreprenorială.
La bază sunt Economist și sunt în
lumea IT de când mă știu. Deși
părinții și-au dorit să îi urmez
făcând medicina, din lipsă de
inspirație am terminat ASE REI :-) 

Am lucrat doar în IT și am început
de jos. Am înșurubat calculatoare
și am ajuns după niște ani la
gestionarea unor echipe de sute
de oameni ce ofereau project
management pe partea de
infrastructură și data-centere în
toată lumea.

Am lucrat pentru corporații de
renume printre care Philip Morris,
Reader’s Digest, Microsoft și
Allianz Technology.

Am iubit întotdeauna oamenii cu
care am lucrat, sistemele despre
care am învățat, cât și cursurile pe
care le-am parcurs de-a lungul
carierei mele.

În urmă cu 6 ani am pornit în
paralel cu job-ul să creez
împreună cu soția mea Ioana
compania de traininguri și
coaching Trăiește Fără Limite. 

În anul 2020 am demisionat și de
atunci ajut antreprenorii ambițioși
să creeze stabilitate financiară și
de timp, prin idei & sisteme de
ultimă generație.

WWW.PRODUCTIVITATE.ONLINE @GÂNDEȘTESICÂȘTIGĂDIFERIT
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CAPITOLUL 1 :

Bun venit în călătoria ta către înțelegerea profundă a Funnelurilor de
Vânzare! Sunt entuziasmat să te ghidăm prin lumea fascinantă a
automatizării afacerilor, unde fiecare interacțiune contează și unde
funnelurile devin adevăratele tale arme secrete.

Acest ghid nu este doar un set de reguli, ci o invitație la o călătorie în care
vom explora împreună cum poți să-ți transformi afacerea prin
implementarea strategică a funnelurilor de vânzare.

Acum, s-ar putea să te întrebi: "De ce sunt aceste funneluri atât de
importante?" Ei bine, gândește-te la ele ca la hărți personalizate pentru
clienții tăi. Fiecare interacțiune cu afacerea ta este o călătorie, iar
funnelurile sunt ghidurile care îi conduc pe oameni prin această călătorie,
de la prima lor intrare în universul tău până la momentul în care devin
clienți fideli.

De Ce Funneluri de Vânzare?

Acest ghid nu este doar teorie. Vom intra în detalii practice, vom explora
studii de caz reale și vom discuta despre instrumentele pe care le poți
folosi pentru a-ți construi propriile funneluri de vânzare.

Ce Vei Găsi în Acest Ghid?

Introducere

WWW.PRODUCTIVITATE.ONLINE @GÂNDEȘTESICÂȘTIGĂDIFERIT
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Ce reprezintă, de fapt, un funnel de vânzare și de ce este crucial
pentru afacerea ta.
Etapele esențiale ale unui funnel și cum le poți optimiza pentru a
transforma leads-urile în clienți loiali.
Diversele tipuri de funneluri de vânzare și cum să le adaptezi în
funcție de specificul afacerii tale.
Instrumente și tehnologii pentru a automatiza și optimiza întregul
proces.
Studii de caz de succes care demonstrează impactul pozitiv al
funnelurilor de vânzare.

Ce Te Așteaptă în Capitolele Următoare?

În următoarele capitole, vom explora împreună:

EȘTI  GATA SĂ ÎNCEPEM CĂLĂTORIA? 

HAI SĂ EXPLORĂM ÎMPREUNĂ MINUNATA LUME A
FUNNELURILOR DE VÂNZARE!
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CAPITOLUL 2:

Deci, cum funcționează exact? Gândește-te la fiecare etapă a funnelului
ca la o poartă de intrare în lumea ta. La început, ai leads-uri, acei vizitatori
curioși care își exprimă interesul. Pe măsură ce avansează prin funnel,
aceștia devin prospecți calificați și, în cele din urmă, clienți.

Pentru a face totul mai palpabil, imaginează-ți un entuziast al călătoriilor
care ajunge pe site-ul tău. La început, el explorează și descoperă
informația de pe pagina ta de captura (adică o pagină care îi creează o
viziune a călătoriilor în care poate merge), și se înregistrează lăsându-și o
adresă de e-mail pentru a afla mai multe. Apoi, trece prin conținut mai
detaliat, interacționează cu tine pe social media și, în cele din urmă, face
o achiziție sau se înscrie în echipa ta.

Sunt multe sisteme pe care le putem integra pentru a obține un sistem
de tip Customer Relationship Manager – adică un manager de relaționare
cu clienții, sau pe scurt CRM. Cel mai simplu și ușor sistem de gestionat
este acela în care ai totul într-un singur pachet. 

Procesul de Transformare a Lead-urilor în Clienți

Ce Este Un Funnel
de Vânzare?
Sperăm că ești gata să pătrunzi în inima și sufletul funnelurilor de vânzare.
Hai să aruncăm o privire mai de aproape și să descoperim misterele din
spatele acestui concept.
La bază, un funnel de vânzare este un fel de hartă virtuală creată cu
ajutorul unui CRM care ghidează potențialii clienți prin procesul de
achiziție.

WWW.PRODUCTIVITATE.ONLINE @GÂNDEȘTESICÂȘTIGĂDIFERIT
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Bun și hai să ne uităm pas cu pas cum funcționează un funnel
și care sunt etapele acestuia:

1. Captarea Leads-urilor:
Utilizează CRM-ul pentru a colecta informații esențiale despre
leads-uri încă de la început (iar acest lucru îl vei face de pe o
pagină numită Pagină de Captură).
Asigură-te că datele de contact sunt gestionate corect și
transparent (având o pagină de cookies și încă una pentru politica
de confidențialitate).

2. Segmentare și Personalizare:
Folosește datele din CRM pentru a segmenta leads-urile în grupuri
relevante (în funcție de nevoile specifice ale lead-ului) (in funcție
de interesul pe care îl are în pagina de captură pe care ai folosit-
o).
Livrează conținut personalizat și specific pentru a crește
atractivitatea.

3. Automatizarea Comunicării:
Implementează automatizări în CRM pentru a gestiona eficient
comunicarea cu leads-urile (mutări automate în campanii
segmentate, campanii de emailuri, etc).
Trimite mesaje personalizate și relevante în funcție de
comportamentul și interesele lor.

4. Evaluarea Leads-urilor: Utilizează funcționalitățile de notare (scoring) a
leads-urilor pentru a evalua calitatea și potențialul fiecărui lead.
5. Monitorizarea Progresului: Prin intermediul CRM-ului, monitorizează
parcursul fiecărui lead în timp real.
6. Raportare și Analiză:

Folosește funcționalitățile avansate de raportare din CRM pentru
a evalua performanța funnel-ului.
Analizează ratele de conversie și identifică punctele slabe pentru
optimizare.
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Dacă urmărești până la final o să îți arătăm ce folosim noi și de ce am
ajuns la concluzia că este ˜sistemul cheie˜ pe care orice antreprenor
trebuie să îl aibă (indiferent de afacerea pe care o dezvoltă).
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Beneficiile Utilizării CRM-ului în Funnel-ul de Vânzare/ Prospectare:

Utilizarea eficientă a CRM-ului în Funnel-ul de Vânzare aduce cu sine o
creștere semnificativă a eficienței, personalizând comunicarea, oferind o
urmărire detaliată și furnizând rapoarte avansate pentru optimizare, toate
contribuind la consolidarea relațiilor cu clienții și la maximizarea
conversiilor.

De ce Este Atât de Esențial în Zilele Noastre?

Într-o lume agitată, în care atenția clienților este o resursă prețioasă, un
funnel bine pus la punct face diferența. Acesta nu doar îndrumă, ci și
filtrează, asigurându-se că timpul și resursele tale sunt concentrate pe
cei cu adevărat interesați.
Crearea unui funnel eficient nu este doar o chestiune de tehnologie, ci și
o artă. Îmbinarea de conținut atrăgător, strategii de marketing inteligente
și utilizarea tehnologiei pot crea o experiență care nu numai că  îți crește
ratele de conversie, ci și atrage și fidelizează clienții.

În Concluzie

Sper că ai acum o viziune clară asupra a ceea ce înseamnă un funnel
de vânzare și de ce este esențial pentru succesul afacerii tale. În
capitolul următor, vom intra în detaliile etapelor esențiale ale unui
funnel. 

WWW.PRODUCTIVITATE.ONLINE @GÂNDEȘTESICÂȘTIGĂDIFERIT
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CAPITOLUL 3:

Imaginează-ți TOFU (top of the funnel) ca pe o primă întâlnire. Este
momentul în care atragi atenția potențialilor clienți. Ai un site web
captivant SAU conținut relevant pe social media
(facebook/youtube/instagram/tiktok) și, bineînțeles, oferte care să îi facă
pe vizitatori să se oprească și să spună "Interesant!".

Partea de Sus a Funnelului (TOFU): Atrage Atenția

Etapele Esențiale
ale unui Funnel de
Vânzare
Acum că știm ce înseamnă un funnel de vânzare, hai să pătrundem în
mecanismul său de funcționare. Fiecare funnel are trei etape
fundamentale, așa că hai să le explorăm.

WWW.PRODUCTIVITATE.ONLINE @GÂNDEȘTESICÂȘTIGĂDIFERIT

Acum că ai captat atenția, trecem la MOFU (middle of the funnel). Aici,
vrei să transformi interesul într-o oportunitate reală. Poate că oferi
conținut mai detaliat, newslettere, sau chiar studii de caz care să
dovedească valoarea oferită. Obiectivul este să dezvolți o relație mai
profundă cu potențialii clienți și să îi transformi în prospecți calificați.

Mijlocul Funnelului (MOFU): Transformă Interesul în Oportunitate
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Fundația Funnelului (BOFU): Încheie Vânzarea cu Succes

Acum ajungem la momentul decisiv, BOFU (bottom of the funnel). Aici,
prospecții calificați se transformă în clienți. Prin oferte personalizate,
conținut care răspunde la obiecții și poate chiar sesiuni de consultanță,
te asiguri că ai făcut totul pentru a transforma oportunitatea într-o
vânzare cu succes.
Este important să înțelegi că aceste etape nu sunt compartimentate, ci
interconectate. O experiență fluidă între TOFU, MOFU și BOFU este cheia
unui funnel de vânzare eficient.

Exemplu Practic: Magia unei Cumpărături Online

Să luăm, de exemplu, experiența unei cumpărături online. Partea de sus a  
funnelului ar putea fi reclamele sau postările pe rețelele sociale care
atrag atenția viitorului client. Mijlocul funnelului ar putea fi explorarea
detaliată a produselor, poate chiar review-uri sau tutoriale sau ˜before &
after˜. Și, desigur, fundația funnelului ar fi momentul când cumpărătorul
finalizează achiziția și primește produsul.
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Și dacă ar fi să ne uităm la un funnel împărțit pe TOFU/MOFU/BOFU, el
ar arăta așa: 

Partea de Sus a Funnelului (TOFU): Atrage Atenția

1. Rețele Sociale și Conținut Viral:
Imaginează-ți că tu colaborezi cu o companie de nutriție și
postezi pe rețelele sociale rețete pentru pasionații de sănătate. O
postare video virală cu un nou produs poate atrage atenția și
curiozitatea potențialilor clienți.

2. Conținut Educativ:
Sau dacă de exemplu ai o afacere în domeniul călătoriilor, poți
crea articole informative pe blog care să explice avantajele
soluțiilor tale într-un limbaj accesibil, atrăgând astfel atenția celor
interesați de călătorii.
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Mijlocul Funnelului (MOFU): Transformă Interesul în
Oportunitate

3. Webinare Interactiv:
Organizează un webinar în care să oferi informații detaliate
despre cum soluțiile tale pot rezolva problemele viitorilor tăi
clienți. Astfel, îi transformi pe vizitatori în prospecți interesați.

4. Studii de Caz Persuasive:
Publică pe site-ul tău studii de caz care să demonstreze modul în
care alți clienți de-ai tăi (sau din linia sponsorială) au beneficiat
de produsele sau serviciile tale (lor), construind astfel încredere
pentru potențialii tăiclienți.

Fundația Funnelului (BOFU): Încheie Vânzarea cu Succes

5. Oferte Personalizate:
Pune la dispoziție oferte personalizate în funcție de
comportamentul anterior al clienților. De exemplu, dacă un client
a cumpărat produse de îngrijire a pielii, oferă-i o reducere pentru
un produs similar sau o consultație gratuită.

6. Sesiuni de Consultanță Individuală:
Pentru servicii complexe, poți oferi sesiuni gratuite de
consultanță individuală pentru a răspunde la întrebările și
preocupările clienților și pentru a-i ghida spre alegerea potrivită.

În Concluzie

Acesta a fost un scurt ghid al etapelor esențiale ale unui funnel de
vânzare. În capitolul următor, vom aprofunda subiectul și vom explora
diversele tipuri de funneluri de vânzare, adaptate la specificul afacerii
tale. 
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CAPITOLUL 4:

1. Funnelul Clasic de Vânzare:
Acesta începe cu atragerea prospecților prin reclame și conținut
atractiv, continuând cu recenzii și demo-uri de produse și
finalizând cu oferte și promoții pentru a converti
vizitatorii/prospecții în clienți.

2. Funnelul de Vânzare în Perioada Sărbătorilor:
Adaptat pentru perioadele festive, acesta se axează pe crearea
unui sentiment de urgență și oferirea de promoții speciale pentru
a stimula achizițiile.

Funneluri de Vânzare pentru Produse Fizice

Tipuri de Funneluri
de Vânzare
Acum că știm ce înseamnă un funnel de vânzare, să pătrundem în
mecanismul său de funcționare. Fiecare funnel are trei etape
fundamentale, așa că hai să le explorăm.

WWW.PRODUCTIVITATE.ONLINE @GÂNDEȘTESICÂȘTIGĂDIFERIT

3. Funnelul de Consultanță:
Pentru afacerile care oferă servicii de consultanță, acest funnel
începe cu webinarii educative, continuă cu sesiuni gratuite de
consiliere și se finalizează cu oferte personalizate pentru
pachetele de consultanță.

4. Funnelul de Abonament Recurent:
Dacă oferi servicii pe bază de abonament, acest funnel se
concentrează pe convingerea utilizatorilor să se aboneze, oferind
perioade de probă gratuite și beneficii exclusive pentru abonați.

Funneluri de Vânzare pentru Servicii
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5. Funnelul de Afiliere:
Adaptează funnelul clasic pentru a atrage și a converti parteneri
de afiliere, oferindu-le resurse și suport pentru a promova
produsele sau serviciile tale.

6. Funnelul de Recrutare a Afiliaților:
Focusat pe recrutarea activă de noi afiliați, acest funnel utilizează
campanii personalizate și evenimente speciale pentru a atrage
parteneri de afaceri.

Funneluri de Vânzare pentru Afiliere

WWW.PRODUCTIVITATE.ONLINE @GÂNDEȘTESICÂȘTIGĂDIFERIT

Să analizăm cum ar arăta un astfel de funnel pentru o afacere cu produse
de uz casnic:

Exemplu Practic: Funnel de Vânzare pentru Produse Fizice

1. Susul Funnelului (TOFU):
Reclame pe rețelele sociale care prezintă noile produse și oferă
videouri despre eficiența produselor.

2. Mijlocul Funnelului (MOFU):
Conținut detaliat pe blog despre modul în care produsele sunt
fabricate, materialele folosite, impactul asupra mediului,
beneficiile pe care folosirea lor le aduc.

3. Fundația Funnelului (BOFU):
Campanii de e-mail personalizate cu oferte exclusive pentru
clienții fideli și promoții pentru a stimula achizițiile repetate.

 Funnel de Vânzare pentru Network Marketing:1.
Obiectiv: Recrutarea și motivarea rețelei de distribuitori.
Exemplu Concret: Un funnel de vânzare pentru un distribuitor care
colaborează cu o companie de suplimente în network marketing
ar putea începe cu atragerea de leads-uri prin intermediul
webinariilor despre nutriție sănătoasă. Ulterior, se oferă acces la o
serie de conținut premium prin înregistrare, iar apoi se
promovează înrolarea în programul de distribuție prin campanii de
e-mail personalizate.

Si uite 3 exemple de Funneluri de Vânzări:
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    2. Funnel de Vânzare pentru Afiliere:
Obiectiv: Generarea de vânzări și comisioane pentru afiliați.
Exemplu Concret: Pentru o platformă de afiliere de produse
electronice, funnel-ul ar putea începe cu un conținut de calitate
despre beneficiile acestor produse. Leads-urile ar primi apoi
oferte speciale și reduceri exclusive, încurajându-i să efectueze
achiziții și să genereze comisioane pentru afiliați.

     3. Funnel de Vânzare pentru Training și Coaching:
Obiectiv: Înrolarea participanților în programe de training sau
coaching.
Exemplu Concret: Pentru un antreprenor care oferă servicii de
coaching pentru dezvoltarea personală, funnel-ul ar putea începe
cu webinarii gratuite despre strategii de succes. Leads-urile
interesate ar fi apoi direcționate către o pagină de vânzare pentru
un program de coaching personalizat, unde li se oferă un discount
special dacă se înscriu în următoarele 48 de ore.

În Concluzie

În concluzie, diversitatea și adaptabilitatea funnelurilor de vânzare se
dovedesc a fi instrumente esențiale în arsenalul oricărui antreprenor sau
profesionist din domeniul vânzărilor. Fiecare tip de funnel vine cu
avantaje distincte, potrivite pentru a satisface nevoile specifice ale
diferitelor afaceri și industrii.

Indiferent de tipul de afacere sau obiectivele de vânzare, alegerea sau
adaptarea unui funnel potrivit poate face diferența în atingerea
succesului. Experimentarea cu diverse tipuri de funneluri și ajustarea
strategiilor în funcție de feedback-ul și evoluția pieței este cheia unei
abordări dinamice și eficiente în lumea vânzărilor moderne.

Asigură-te că alegi sau personalizezi funnelurile în funcție de specificul
afacerii tale și, mai important, rămâi deschis la adaptare și inovație pe
măsură ce evoluezi în această călătorie a vânzărilor.
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CAPITOLUL 5:

Concepte și
Beneficii ale CRM-
urilor în
Automatizarea
Afacerii
Automatizarea funnelurilor de vânzare este esențială pentru eficiența și
succesul procesului de conversie. În acest capitol, vom explora
instrumentele, sistemele si tehnologiile acestora, care pot facilita
implementarea și gestionarea automatizării în cadrul funnelurilor de
vânzare.
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Un sistem CRM (Customer Relationship Management) este o platformă
software care integrează, organizează și automatizează interacțiunile cu
clienții. Aceste sisteme gestionează datele privind clienții, interacțiunile
cu aceștia, și ajută la coordonarea eforturilor întregii echipe pentru a
îmbunătăți relațiile cu clienții și a stimula creșterea afacerii.

Ce Este un Sistem CRM?
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1. Platforme CRM Avansate:
Utilizarea unei platforme CRM avansate este punctul de plecare pentru
automatizarea funnelurilor. Funcționalitățile cheie includ:

Segmentare Avansată: Permite segmentarea leads-urilor în funcție
de comportament, preferințe și alte criterii personalizate.
Automatizare a E-mail-urilor: Programează și personalizează
campanii de e-mail marketing în funcție de etapa din funnel și
comportamentul leads-urilor.
Evaluare Automată a Leads-urilor: Implementează sisteme de
notare pentru a evalua automat calitatea și interesul leads-urilor.

2. Sisteme de Gestionare a Conținutului:
Crearea de Conținut Dinamic: Folosește platforme care permit
personalizarea conținutului în funcție de preferințele și
comportamentul leads-urilor.
Programare de Conținut: Automatizează publicarea de conținut
relevant și captivant în funcție de fazele funnel-ului și interacțiunile
anterioare ale utilizatorilor.

3. Sisteme de A/B Testing:
Optimizare Continuă: Folosește instrumente de A/B testing pentru a
testa variantele de conținut, subiecte de e-mail sau elemente de
design, optimizând astfel funnel-ul în timp real pentru eficiență
maximă.

4. Platforme de Analiză și Raportare:
Monitorizare a Performanței: Utilizează instrumente avansate de
analiză pentru a urmări conversiile, ratele de deschidere și alte KPI-uri
cheie în timp real.
Generare de Rapoarte Personalizate: Creează rapoarte
personalizate pentru a evalua eficiența fiecărei campanii și a
identifica zonele de îmbunătățire.

În Concluzie

Automatizarea funnelurilor de vânzare cu ajutorul acestor instrumente și
tehnologii nu numai că reduce eforturile manuale, dar și optimizează
procesul de conversie și îmbunătățește experiența clienților pe întreg
parcursul funnel-ului.
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CAPITOLUL 6:

Studii de Caz de
Succes în
Automatizarea
Afacerilor
În acest capitol, vom explora câteva studii de caz care demonstrează
modul în care afacerile din diverse domenii au beneficiat de
implementarea eficientă a tehnologiilor și strategiilor de automatizare.
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Context: O comunitate din industria MLM dorea să simplifice gestionarea
rețelei sale, să stimuleze recrutarea și să îmbunătățească și eficientizeze
accesul la training a membrilor săi.

Soluție: Implementarea unui software CRM complet a permis afacerii să
automatizeze procesele, să ofere instrumente eficiente prin:

Studiul de Caz 1: Optimizarea Rețelei de Network Marketing Marketing
Multi-Nivel (MLM)

Mod simplu de împărtășire a ideii de marketing prin crearea unui
funnel;
Crearea unui spațiu privat pentru membrii, unde cu
utilizator/parolă să poată accesa cursuri de dezvoltare personală;
Crearea unei platforme de informare;
Comunicarea prin email marketing cu persoanele care au văzut
informația, urmând să se alăture atunci când vor fi pregătiți.
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Rezultate:

Simplificarea Proceselor: Software-ul a automatizat procesele
complexe, facilitând administrarea rețelei și reducând eforturile
administrative.
Creșterea Recrutării: Instrumentele de promovare personalizate și
suportul eficient au contribuit la creșterea ratei de recrutare cu 40%.
O singură platformă integrată: Sistemul a permis ca întreaga
comunitate să folosească un limbaj comun (și o singură unealtă)
Un email marketing eficient: A permis crearea unui sistem de follow
up complex și continuu
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Testimonial Loredana

“Deja am 4 înscrieri intr-o săptămâna, doar cu ajutorul sistemului. 
Cel mai mult ma încurajează ca oamenii reacționează f bine si simt ca pot
lucra sub aceasta forma.
Acum ma simt si mai bine si de mâine vreau sa descarc si campania de
mailuri pt cei care au văzut videoul si sunt sigura ca atunci când le am
puse la punct vor fi rezultate si mai bune. 
Mulțumesc mult!”

La o Lună Distanță
am primit mesajul 

de mai jos

“Am aproape o luna de când am dat drumul la sistem, sunt rezultate însă
simt ca e nevoie de încă ceva.
Am 10 parteneri noi, intr-o luna ceea ce e super tare! 
Si mai frumos e ca oamenii care erau in pauza prelungita s-au activat
bine de tot.
Suma de start fiind mare e nevoie de încă ceva pt a-i face pe oameni sa
ia decizia mai repede. Am nevoie de ajutor sa imi clarific lucrurile.”
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Context: Un antreprenor din domeniul coaching-ului și training-ului
online dorea să își optimizeze procesele, să gestioneze crearea paginilor
de vânzare cu ușurință; gestionarea și crearea de cursuri ușor de
gestionat; posibilitatea să vândă produse în mod simplu și eficient; să
crească participarea la cursuri și să ofere o experiență personalizată
cursanților; să poată comunica eficient și corect cu studenții existenți și
în mod diferit cu potențialii studenți și să aibă costuri cât mai mici.

Studiul de Caz 2: Creșterea Vânzărilor prin Coaching și Training Online

Soluție: Implementarea unui sistem CRM și a unei platforme de
gestionare a cursurilor a permis antreprenorului să automatizeze
procesele administrative și să personalizeze interacțiunile cu clienții și să
aibă o reducere semnificativă de costuri.

Personalizarea Cursurilor: Sistemul a permis oferirea de conținut
personalizat în funcție de nevoile și progresul fiecărui client.
Automatizarea Înscrierilor: Procesul automatizat de înscriere și
gestionare evenimentelor.
Feedback Instant: Platforma a facilitat obținerea de feedback în timp
real și ajustarea ofertelor în consecință.

Rezultate:
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Testimonial Florin

“Folosesc de putin timp CRM-ul acesta si sub calauzirea lui Gabi
Balanescu si am reusit deja sa-mi fac un link in Bio pentru retelele de
socializare si un funnel pentru webinarul lunar. Gabi m-a ajutat sa fac si
migrarea de la Aweber spre noul CRM, unde am mult mai multe facilitati
si platesc mai putin. Urmeaza sa descopar noi functii ale acestei
platforme si sa le pun in practica pentru dezvoltarea afacerii mele online
in domeniul sanatatii.”
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Context: Un magazin online dorea să își extindă rețeaua de afiliați, să
îmbunătățească vizibilitatea și să stimuleze vânzările.
Soluție: Implementarea unei platforme de gestionare a afiliaților a permis
magazinului online să simplifice procesul de recrutare și să ofere
instrumente eficiente pentru afiliați.

Studiul de Caz 3: Consolidarea Programului de Afiliere în Comerțul
Electronic

Soluție: Implementarea unui sistem CRM și a unei platforme de
gestionare a cursurilor a permis antreprenorului să automatizeze și
simplifice procesele administrative și de recrutare/vânzare/promovare,
oferindu-le vizibilitate extinsă asupra întregului proces.

Extinderea Rețelei: Platforma a atras parteneri noi, extinzând rețeaua
de afiliați cu 50% în primele 3 luni.
Monitorizare Eficientă: Instrumentele de monitorizare avansate au
contribuit la transparentizarea procesului și consolidarea relațiilor cu
partenerii.
Creșterea Vânzărilor: Gestionarea eficientă și oferte personalizate
pentru afiliați au dus la o creștere cu 40% a vânzărilor în primul
trimestru.

Rezultate:

Aceste studii de caz demonstrează cum diverse afaceri, de la MLM și
coaching, la comerțul electronic și afiliere, pot beneficia de
implementarea inteligentă a tehnologiilor și strategiilor de automatizare.
Indiferent de domeniul în care activezi, automatizarea poate transforma
modul în care gestionezi afacerea și interacționezi cu clienții sau
partenerii.

În Concluzie:
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Testimonial Ioana

“Din momentul lansării unui parteneriat strategic de afiliere, în doar 4 luni
prin utilizarea funnelurilor de vânzare și gestionare evenimente create cu
ajutorul și ghidarea lui Gabi Bălănescu, în doar 4 luni am creat un extra
venit online de 35.000$”



CAPITOLUL 7:

Recomandări pentru
Implementarea
Eficientă a
Funnelurilor
Implementarea eficientă a funnelurilor de vânzare este crucială pentru
succesul unei strategii de marketing și vânzare. În acest capitol, îți vom
oferi câteva recomandări cheie pentru a asigura o implementare eficientă
și optimizarea continuă a funnelurilor tale.
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Notă: Înainte de a începe, stabilește obiectivele specifice ale fiecărui
funnel. Fie că este vorba despre creșterea conștientizării, generarea de
leads-uri sau creșterea vânzărilor, claritatea obiectivelor este esențială.

1. Definirea Clară a Obiectivelor:

Notă: Investește timp în înțelegerea profundă a publicului tău. Crearea de
profile detaliate de clienți și adaptarea funnelurilor la nevoile, dorințele și
comportamentul lor va crește semnificativ succesul campaniilor.

2. Cunoașterea Publicului Țintă:

Notă: Asigură-te că, conținutul oferit în fiecare etapă a funnelului este
personalizat la nevoile și interesele specifice ale leads-urilor. Utilizează
datele din CRM pentru a adapta și îmbunătăți continuu conținutul.

3. Personalizarea Continuă a Conținutului:
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Notă: Utilizează tehnologii de automatizare pentru a simplifica și
eficientiza procesele. De la răspunsuri automate la e-mail marketing
personalizat, automatizarea va elibera timp valoros pentru tine și echipa
ta. În plus o să fie zero greșeli în gestionarea proceselor repetitive.

4. Implementarea Automatizării Eficiente:

Implementarea eficientă a funnelurilor de vânzare este un proces
continuu de ajustare și optimizare. O abordare dinamică și receptivitatea
la schimbare sunt lucrurile de care ai nevoie pentru a implementa unul
(sau mai multe funneluri de succes). Prin aplicarea acestor sfaturi și
menținerea unei mentalități de învățare continuă, vei crea și gestiona
funneluri de vânzare eficiente care îți vor ajuta afacerea să crească.

În Concluzie:

Notă: Desfășoară teste A/B pentru diferite elemente ale funnelului,
precum titlurile, imaginile sau call-to-action-urile. Monitorizează
performanța și ajustează în consecință pentru a maximiza conversiile.

5. Testarea Continuă a Elementelor Funnelului:

Notă: Folosește instrumentele de analiză pentru a urmări în mod regulat
performanța fiecărui funnel. Explorează ratele de conversie, timpul
petrecut în fiecare etapă și orice alt indicator relevant pentru a identifica
oportunitățile de îmbunătățire.

6. Urmărirea Riguroasă a Datelor și Analiza Performanței:

Notă: Fii receptiv la feedback, fie că vine de la echipa ta, fie de la leads-
uri și clienți. Implementează ajustări constante pentru a răspunde la
schimbările în comportamentul pieței și la feedback-ul primit.

7. Ajustarea Constantă în Funcție de Feedback:
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CAPITOLUL 8:

Ce CRM Să Aleg și
De Ce?
În era digitală, alegerea platformei potrivite pentru marketing și vânzări
este esențială pentru succesul unei afaceri. Astăzi sunt nenumărate
soluții disponibile: Systeme.io, Keap/InfusionSoft, Kajabi, Kartra, Aweber,
ClickFunnels și ActiveCampaign. Fiecare dintre aceste platforme are
caracteristici distincte și promite să faciliteze diferite aspecte ale
gestionării și creșterii afacerii. Personal am lucrat cu toate, de aceea...

În continuare vom evidenția platforma  Systeme.io, care se distinge prin
abordarea sa completă și orientată spre nevoile antreprenorilor, în special
a celor care sunt la început de drum, solo-prenorilor, trainerilor, network
marketerilor și affiliate marketerilor.
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De Ce Systeme.io?

**1. Abordare All-in-One: Systeme.io se remarcă prin faptul că
adresează multiple nevoi ale unei afaceri într-un singur loc. De la
construirea paginilor de vânzare la gestionarea afiliaților și e-mail
marketing, toate sunt integrate fluid într-o singură platformă.

**2. Flexibilitate Financiară: Systeme.io oferă opțiuni de preț accesibile,
fiind o alegere strategică pentru antreprenorii care doresc să maximizeze
eficiența cu un buget mai restrâns. Au inclusiv un plan gratuit!
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https://systeme.io/?sa=sa007142829522564234e3a2be3701fe731a63e69b&tk=lmfunnel
https://systeme.io/?sa=sa007142829522564234e3a2be3701fe731a63e69b
https://systeme.io/?sa=sa007142829522564234e3a2be3701fe731a63e69b&tk=lmfunnel
https://systeme.io/?sa=sa007142829522564234e3a2be3701fe731a63e69b&tk=lmfunnel
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Systeme.io nu doar oferă funcționalități esențiale, ci le integrează într-un
mod care își propune să simplifice și să optimizeze experiența
antreprenorilor. Cu o combinație de flexibilitate financiară, automatizare
avansată și suport activ, Systeme.io se distinge ca o soluție superioară
pentru antreprenorii care caută eficiență și rezultate durabile în
gestionarea afacerii lor online.

În Concluzie:

**3. User-Friendly: Cu o interfață intuitivă, Systeme.io este prietenoasă
pentru utilizator, facilitând atât antreprenorii experimentați, cât și cei la
început de drum.

**4. Automatizare și Funneluri Eficiente: Systeme.io se remarcă prin
funcționalități avansate de automatizare și construirea ușoară a
funnelurilor de vânzare, oferind antreprenorilor un control mai mare
asupra proceselor lor.

**5. Construirea Ușoară a Funnelurilor: Procesul simplificat de
construire a funnelurilor de vânzare face din Systeme.io un instrument
puternic pentru antreprenorii care doresc să creeze și să optimizeze cu
ușurință căile de conversie.

**6. Suportul Activ pentru Utilizatori: Oferă suport activ și răspunsuri
rapide la întrebările utilizatorilor, asigurându-se că aceștia primesc
asistența necesară în utilizarea platformei.

**7. Actualizări și Inovație Constantă: Platforma se menține în pas cu
evoluțiile tehnologice și feedback-ul utilizatorilor, oferind actualizări
constante și inovații care îmbunătățesc experiența antreprenorilor.

**8. O Comunitate Activă: O comunitate activă și participativă oferă
antreprenorilor un mediu propice pentru a învăța, împărtăși experiențe și
beneficia de resurse suplimentare.
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https://systeme.io/?sa=sa007142829522564234e3a2be3701fe731a63e69b&tk=lmfunnel
https://systeme.io/?sa=sa007142829522564234e3a2be3701fe731a63e69b&tk=lmfunnel
https://systeme.io/?sa=sa007142829522564234e3a2be3701fe731a63e69b&tk=lmfunnel


Creare Cont Systeme.Io
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**1. Apasă pe linkul de mai jos:
Apasă Aici și mai apoi introdu adresa ta de email

**2. Confirmă creare contului în email: 
Ai primit un email cu un link pe care să apeși pentru confirmarea creării
contului
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Creare Cont Systeme.Io
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**3. Crează o parolă: 
Alege o parolă formată din 8 caractere (recomandare 1 majusculă, o cifră
și un simbol) de exemplu: Romania1!

**4. Felicitări! sistemul tău este creat și funcțional! 
În următorul capitol găsești linkul pentru a îți descărca propriul tău funnel
pentru care am pregătit videouri explicative în care te ghidez pas cu pas
cum să îți lansezi și configurezi primul funnel prin doar câteva clickuri.



CAPITOLUL 9:

Pași Următori
Fie că ești antreprenor în devenire sau deja ai o afacere în plină
expansiune, îți recomandăm să explorezi avantajele pe care Systeme.io le
oferă în gestionarea și dezvoltarea afacerii tale online. Și îți propunem  
câțiva pași simpli pe care să îi poți urma pentru a începe această
călătorie cu Systeme.io:
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**1. Creează-ți un Cont Gratuit Systeme.io (dacă nu ai făcut asta
deja): Accesează platforma Systeme.io și începe cu un cont gratuit.
Procesul de înregistrare este rapid și ușor, permițându-ți să explorezi tot
sistemul fără nicio investiție financiară inițială.

**2. Explorează Funcționalitățile Disponibile: După ce ai creat contul,
explorează interfața intuitivă și funcționalitățile oferite de Systeme.io. De
la construirea paginilor de vânzare la gestionarea contactelor și, crearea
funnelurilor (3 funneluri gratuite) și crearea de campanii de e-mail
marketing, vei descoperi un mediu prietenos și eficient.

 - 24 - 

**3. Testează Construirea de Funneluri Gratuite: Systeme.io facilitează
construirea de funneluri, iar pentru a-ți potența startul, vei avea acces la
funneluri gratuite, pregătite pentru a fi personalizate conform nevoilor
tale specifice.

**4. Beneficiază de Un Funnel Gratuit: În cadrul acestui ghid, am pregătit
un funnel gratuit pentru tine. După ce ți-ai creat un cont gratuit în  
Systeme.io, înregistrează-te aici și vei primi pe email un funnel gratuit pe
care să îl adaptezi conform obiectivelor tale de marketing și vânzări.
Apasă Aici pentru a te înregistra să obții funnelul gratuit. 

ATENȚIE: Imediat ce ai contul de Systeme.io și apeși pe linkul de mai sus
și te înregistrezi, îți voi trimite un email cu videouri explicative în care te
ghidez pas cu pas cum să îți lansezi primul funnel prin doar câteva
clickuri

https://systeme.io/?sa=sa007142829522564234e3a2be3701fe731a63e69b&tk=lmfunnel
https://systeme.io/?sa=sa007142829522564234e3a2be3701fe731a63e69b&tk=lmfunnel
https://www.productivitate.online/funnel
https://www.productivitate.online/funnel
https://systeme.io/?sa=sa007142829522564234e3a2be3701fe731a63e69b&tk=lmfunnel


- GABI BĂLĂNESCU

Îți spuneam la începutul acestui ghid, faptul că în anul 2020 am
demisionat și de atunci ajutăm antreprenorii să își construiască afacerile. 

Adevărul este că mai întâi am creat afacerea noastră de training și
coaching, iar unul dintre lucrurile majore care ne-au ajutat să ajungem să
încasăm peste 500.000 Euro din vânzarea de cursuri și coaching, a fost
datorită unor sisteme simple, cu mentenanță minimă și eficiență maximă. 

Am folosit strategii atât organice cât și plătite, și tot ce am învățat și
aplicat pentru afacerile noastre, le-am oferi cursanților noștri. 

Din Februarie 2023 de când am descoperit Systeme.io, costurile noastre
operaționale au scăzut de la câteva mii de euro lunar, la doar 150
Euro/lună. 

De la Sisteme complexe, intregrări groaie și costuri de mentenanță mari,
la un sistem ˇAll-In-ONEˇ care ne oferă tot ce avem nevoie. 

Dacă ești un coach, un network marketer, un solo-prenor (indiferent de
industrie) și vrei să câștigi timp și bani, atunci Systeme.io este platforma
perfectă pentru tine și suntem aici să te susținem în călătorie.

I IDEI  DE FINAL

Îmbrățișează
Călătoria De
Antreprenor
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https://systeme.io/?sa=sa007142829522564234e3a2be3701fe731a63e69b&tk=lmfunnel
https://systeme.io/?sa=sa007142829522564234e3a2be3701fe731a63e69b&tk=lmfunnel
https://calendly.com/gabib-antreprenor/30min

