Utilizarea Paginii de Vanzari ,,Completeaza spatiile goale”:

Acest document poate fi folosit Tn ORICE Al si este destinat sa fie utilizat prin copierea si lipirea lui in
Al-ul tau, invatandu-1 despre produsul tau. Apoi, Al-ul poate prelua detaliile produsului tau, povestea ta
si sd creeze o pagina de vanzari completa.

Personal, eu folosesc Claude Project, iar acolo uploadez documente ajutatoare precum cel pe care il
citesti acum, profilul clientului ideal, segmentarea pietei, principii de copywriting, principii de
psihologia consumatorului, date despre produsul sau/si oferta mea, analiza vocii si stilului meu de scris
pentru a le reproduce corect etc.

Odata ce are toate acestea, pot sa-i cer sa creeze o pagina de vanzari pentru mine.

Structura pagina de vanzari front end (produsul transformational de baza)

SECTIUNEA 1: SECTIUNEA DE ANTET

,Vrei si [[INSEREAZA REZULTATUL DORIT] Fard [INSEREAZA CEL MAI MARE
OBSTACOL]?”

,Noul [INSEREAZA TIPUL DE PRODUS] Dezviluie [[INSEREAZA NUMARUL] Secrete Practic
Necunoscute Pentru [INSEREAZA BENEFICIUL PRINCIPAL] In Doar [INSEREAZA
INTERVALUL DE TIMP]...”

[PROMISIUNE] [INTERVAL DE TIMP] [MECANISM] [DISTRUGATOR DE OBIECTII]

Exemplu: , Extrage-ti Produsul Digital de 6 Cifre [PROMISIUNE] In Urmétoarele 60 de Minute
[INTERVAL DE TIMP] Folosind Acest Prompt Revolutionar de 4 Pagini cu AI Dezvoltat de un Creator
Digital Multi-8 Cifre [MECANISM] ...Chiar Daca Nu ai Creat Niciodata un Produs Pana Acum”
[DISTRUGATOR DE OBIECTII]

Formate de Headline:
SECTIUNEA 2: SECTIUNEA DE ANTET

Exista doua tipuri de [AUDIENTA ’I‘INTA]: cei care [COMPORTAMENT/REZULTAT
NEGATIV] si cei care [COMPORTAMENT/REZULTAT POZITIV]...

,Vrei sd [INSEREAZA REZULTATUL DORIT] Fara [INSEREAZA CEL MAI MARE
OBSTACOL]?”

,[TIPUL DE PRODUS] Contraintuitiv Care [REZULTAT SURPRINZATOR] Chiar Si Cand
[OBSTACOL COMUN]”

,Noul [INSEREAZA TIPUL DE PRODUS] Dezviluie [INSEREAZA NUMAR SPECIFIC, ex. 7, nu
,,cateva”] Secrete Practic Necunoscute Pentru [[INSEREAZA BENEFICIUL PRINCIPAL cu
REZULTAT SPECIFIC] In Doar [INSEREAZA INTERVAL EXACT DE TIMP, ex. 57 de minute, nu
»aproximativ o ora”]...”



[PROMISIUNE] [INTERVAL DE TIMP] [MECANISM] [DISTRUGATOR DE OBIECTII]

Exemplu: , Extrage-ti Produsul Digital de 6 Cifre [PROMISIUNE] In Urmétoarele 57 de Minute
[INTERVAL DE TIMP] Folosind Acest Prompt Revolutionar de 4 Pagini cu Al Dezvoltat de un Creator
Digital Multi-8 Cifre [MECANISM] ...Chiar Daca Nu ai Creat Niciodata un Produs Pana Acum”
[DISTRUGATOR DE OBIECTII]

SECTIUNEA 3: BARA DE CREDIBILITATE (optionali)
,De Incredere pentru:” [INSEREAZA 4-6 LOGOURI SAU CREDENTIALE RELEVANTE]
SECTIUNEA 4: AGITAREA PROBLEMEI

,Daci esti ca majoritatea [[INSEREAZA PIATA TINTA], probabil ci esti situl si obosit de... Si daca
nimic nu se schimb4, peste 6 luni vei fi tot in [REZULTAT NEGATIV VIITOR].”

Lasa-ma sa-ti arat ce vreau sa spun...
> Chiar acum, probabil c:

s Te lupti sd [INSEREAZA PUNCT SPECIFIC DE DURERE], chiar daca stii ca ai valoare de
Tmpartasit

* Privesti cum altii [INSEREAZA SUCCESUL CONCURENTILOR] in timp ce tu
[INSEREAZA SITUATIA ACTUALA]

* Te simti coplesit de [[INSEREAZA COMPLEXITATEA INDUSTRIEI]

* Esti ingrijorat cd [INSEREAZA CEA MAI MARE FRICA]

e Esti frustrat pentru cd [[INSEREAZA FRUSTRAREA COMUNA]

Fiecare zi in care continui [COMPORTAMENT NEGATIV], pierzi aproximativ [PIERDERE
SPECIFICA — timp, bani, oportunitate].

Si partea cea mai rea?

Fiecare zi care trece, [[INSEREAZA CONSECINTA INACTIUNII] in timp ce [INSEREAZA CE FAC
CONCURENTII].

Chiar acum trdiesti [STAREA ACTUALA DUREROASA]. Imagineaza-ti Tn schimb [STAREA
IDEALA VIITOARE].

SECTIUNEA 5: FERESTRA DE OPORTUNITATE

,Dar chiar acum, trdim in cea MAI MARE fereastra de oportunitate din istorie pentru [INSEREAZA
INDUSTRIA]... Aceasta fereastra se inchide pentru ca [MOTIV SPECIFIC PENTRU LIMITAREA
TIMING-ULUI DE PIATA].”

Iata de ce:

« [INSEREAZA NOUA TEHNOLOGIE/TREND] a schimbat totul

* Majoritatea oamenilor inca [INSEREAZA METODA VECHE]

+ Cei care inteleg [INSEREAZA NOUA METODA] [INSEREAZA REZULTATUL POZITIV]
» Asta creeazd un avantaj FARA PRECEDENT pentru cei care [INSEREAZA ACTIUNEA]



Cei care nu profitd de aceasta fereastrd vor rata [OPORTUNITATI SPECIFICE] in timp ce 1i privesc pe
altii obtinand [REZULTATE DE SUCCES SPECIFICE].

Dar aceasta fereastrd nu va ramane deschisa pentru totdeauna...
SECTIUNEA 6: POVESTE/CREDIBILITATE

»AVERTISMENT: Ceea ce urmeaza sa Tmpartasesc ar putea contrazice tot ce ai Tnvatat despre
[INDUSTRIE/SUBIECT]...”

,De la: [NUMELE TAU]
Locatie: [LOCATIA TA]

Daci citesti asta, atunci probabil cd [INSEREAZA SITUATIA COMUNA]. Stiu exact cum te simti
pentru ca [IN SEREAZA POVESTEA TA].

Inapoi in [ANUL EXACT], eram [INSEREAZA SITUATIA ANTERIOARA].
+ Am Incercat [SOLUTIA COMUNA 1]

+ Am investit in [SOLUTIA COMUNA 2]

« Am mers chiar pani la [MASURA EXTREMA]

Cea mai mare lupta a mea a fost [PROVOCAREA SPECIFICA]. M-am simtit [RASPUNSUL
EMOTIONAL] cand [SITUATIA DIFICILA].

Apoi ceva s-a schimbat...

in timp ce [CE FACEAI], am descoperit [[INSIGHT-UL INITTAL].

M-a lovit ca un fulger — ce-ar fi daca as putea [IDEEA TA]?

Am inceput sa experimentez cu [SOLUTIA] si am creat un [TIP DE PRODUS] simplu.
Rezultatele m-au socat...

In doar [INTERVAL EXACT DE TIMP], acel [TIP DE PRODUS] simplu:

* A generat exact [SUMA SPECIFICA DE VENIT]

* A ajutat exact [NUMAR EXACT] de oameni si obtina [REZULTAT SPECIFIC]
» A creat [REZULTAT EXACT]

Dar iata ce m-a uluit cu adevarat...

Mi-am dat seama cd pot folosi [NOUA TEHNOLOGIE/METODA] ca si-i ajut si pe altii si faca acelasi
lucru — fara [OBSTACOLUL COMUN].

De atunci, am rafinat totul Intr-un prompt simplu de [NUMAR] pagini care:
* Creeaza produse in mai putin de [[INTERVAL EXACT DE TIMP]

* Functioneaza n orice nisa

* Nu necesita zero [CERINTA COMUNA]

Acum, pentru prima datd, Tmpdrtasesc acest sistem exact...”

SECTIUNEA 7: INTRODUCEREA SOLUTIEI



,Inainte si dezvilui intregul sistem, ia 10 secunde si imagineaza-ti [REZULTATUL POZITIV]. Cum ti-
ar schimba asta viata de zi cu zi?”

,Prezint NUMELE PRODUSULUI]: Sistemul cu [NUMAR]-[FORMAT] Care [BENEFICIUL
PRINCIPAL] In Doar [INTERVAL DE TIMP]...”

Imagineaza-ti ca [SCENARIUL POZITIV SPECIFIC] dupa ce folosesti [NUMELE PRODUSULUI]
doar [INTERVAL SCURT DE TIMP].

Aceasta nu este doar o alta [SOLUTIE COMUNAY]. Aceasta este o [TIP DE PRODUS] DOVEDITA
care:

* [BENEFICIU UNIC 1]

* [BENEFICIU UNIC 2]

* [BENEFICIU UNIC 3]

SECTIUNEA 8: SECTIUNEA DE DOVEZI
,INu ma crede doar pe cuvant...

in doar [INTERVAL EXACT DE TIMP]:

* Am generat exact [VENIT SPECIFIC]

* Am creat exact [REZULTAT SPECIFIC]

* Am ajutat exact [NUMAR EXACT] de oameni si obtina [REZULTAT]

Si nu sunt singurul...”

[INSEREAZA 3 LOCURI PENTRU TESTIMONIALE CU REZULTATE SPECIFICE]
SECTIUNEA 9: CE PRIMESTI

,2lata TOT CE PRIMESTI cand te alaturi NUMELE PRODUSULUI] astazi:

SISTEMUL PRINCIPAL:

Componenta 1: [NUMELE PRINCIPAL AL PRODUSULUI] (Valoare ${ VALOAREAY])

« [BENEFICIU PRINCIPAL]: Doar asta ar valora [VALOARE SPECIFICA] pentru ca [MOTIV]

* [BENEFICIU SECUNDAR]: Majoritatea oamenilor ar plati [VALOARE SPECIFICA] doar pentru
asta pentru ca [MOTIV]

* [BENEFICIU TERTIAR]: Altii cer [VALOARE SPECIFICA] pentru ceva similar pentru ca
[MOTIV]

INSTRUMENTELE DE IMPLEMENTARE:

Componenta 2: [NUMELE COMPONENTEI] (Valoare ${ VALOAREAY])

« [BENEFICIU PRINCIPAL]: Doar asta ar valora [VALOARE SPECIFICA] pentru ca [MOTIV]

* [BENEFICIU SECUNDAR]: Majoritatea oamenilor ar plati [VALOARE SPECIFICA] doar pentru
asta pentru ca [MOTIV]

* [BENEFICIU TERTIAR]: Altii cer [VALOARE SPECIFICA] pentru ceva similar pentru ca
[MOTIV]

RESURSELE DE ACCELERARE:
Componenta 3: [NUMELE COMPONENTEI] (Valoare ${ VALOAREAY])



« [BENEFICIU PRINCIPAL]: Doar asta ar valora [VALOARE SPECIFICA] pentru ca [MOTIV]

* [BENEFICIU SECUNDAR]: Majoritatea oamenilor ar plati [VALOARE SPECIFICA] doar pentru
asta pentru ca [MOTIV]

« [BENEFICIU TERTIAR]: Altii cer [VALOARE SPECIFICA] pentru ceva similar pentru ci
[MOTIV]

[CONTINUA PENTRU FIECARE COMPONENTA]
SECTIUNEA 10: PACHETUL DE BONUSURI
,Comanda In Urmatoarele [INTERVAL DE TIMP] Si Vei Primi In Plus:

BONUS RAPID #1: [NUMELE BONUSULUI] (Valoare ${VALOAREAY])
* [BENEFICIU 1]
* [BENEFICIU 2]
* [BENEFICIU 3]

[CONTINUA PENTRU FIECARE BONUS]

SECTIUNEA 10: PACHETUL DE PRETURI

Optiunea 1 (Cea mai Populara): Sistemul Complet [NUMELE PRODUSULUI] — $[PRET]
Optiunea 2: Sistemul [NUMELE PRODUSULUI] + [ADAOS PREMIUM] - $[PRET MAI MARE]

Optiunea 3: Sistemul [NUMELE PRODUSULUI] + [ADAOS PREMIUM] + [ADAOS PREMIUM
SUPLIMENTAR] - $[PRET CEL MAI MARE]

Valoare Reali Totald: ${VALOAREA TOTALA]
Pret Normal: ${PRETUL NORMAL]
Pret Special Astazi: ${PRETUL OFERTEI]

Asta inseamna doar [PRET / 30] pe zi — mai putin decat [ACHIZITIE MICA COMUNA]
Economisesti: ${fSUMA ECONOMISITA]

SECTIUNEA 11: GARANTIE / INVERSAREA RISCULUI

,Promisiunea mea ,,[NUMELE GARANTIEI]”:

Daci nu [INSEREAZA REZULTAT FOARTE SPECIFIC ST MASURABIL] in [INTERVAL EXACT
DE TIMP], trimite-mi doar un email la [ADRESA SPECIFICA] cu subiectul ,,[SUBIECTUL
EXACT]” si iti procesez rambursarea in [INTERVAL EXACT DE TIMP] fara nicio intrebare.

Asta Inseamna ca eu preiau TOT riscul. Singura modalitate 1n care poti pierde este sa nu Tncerci azi.
Fara Intrebdri. Fara resentimente.”

SECTIUNEA 12: URGENTA / SCARCITATE

»AVERTISMENT: Aceasta Oferta Expira Cand [DECLANSATOR DE SCARCITATE]

Iata de ce este urgent:
* [MOTIV 1]



* [MOTIV 2]
* [MOTIV 3]”

SECTIUNEA 13: CALL-TO-ACTION FINAL
,©ZAcum stai la o rascruce:

Calea 1: Continui [COMPORTAMENTUL ACTUAL NEGATIV] si peste sase luni vei fi tot in fata
[REZULTATULUI NEGATIV].

Calea 2: Te alaturi [NUMELE PRODUSULUI] astdzi si [REZULTATUL POZITIV] inca din
[INTERVAL SCURT DE TIMP].

Alegerea iti apartine.
Tata ce trebuie sa faci in continuare...

Pasul 1: Observa cat de usor poti apasa butonul [CULOAREA BUTONULUI] de mai jos
Pasul 2: Simte-te increzator in timp ce completezi [INFORMATIILE NECESARE]
Pasul 3: Simte entuziasmul cand primesti acces instant la [CE PRIMESTI]

In doar 2 minute de acum, vei fi [PRIMUL REZULTAT POZITIV]. Pand maine la aceeasi ora, ai putea
fi deja [REZULTATUL SEMNIFICATIV POZITIV].

[INSEREAZA BUTONUL DE CALL-TO-ACTION]”
SECTIUNEA 14: SECTIUNEA INTREBARI FRECVENTE
,Intrebari Frecvente:

1: Pentru cine este asta?
R: [NUMELE PRODUSULUI] este perfect pentru [CLIENTUL IDEAL] care vrea sa [REZULTATUL
DORIT]...

I: Cat timp dureazd pana vad rezultate?
R: Majoritatea oamenilor incep sa vada [REZULTATE INITIALE] in [INTERVAL EXACT DE
TIMP]...

T: Ce se intampla daca nu sunt [OBIECTIA COMUNA]J?
R: Exact de aceea am creat [FUNCTIA] care te ajuta sa [BENEFICIUL]...”

[ADAUGA 4-5 INTREBARI FRECVENTE RELEVANTE]
SECTIUNEA 15: INCHIDEREA FINALA
,Incd esti indecis? Aminteste-ti...

» Esti protejat de [GARANTIA NOASTRA]

* Primesti valoare Tn valoare de [VALOAREA TOTALA]

+ Acest pret nu va dura dupa [TERMENUL LIMITA]

* Singura modalitate Tn care poti pierde este sa nu actionezi astazi

[INSEREAZA BUTONUL FINAL DE CALL-TO-ACTION]



P.S. [GANDIRE DE INCHIDERE PUTERNICA SAU INCENTIV SUPLIMENTAR]”

Framework pentru Upsell

Uitandu-ne la template-ul furnizat, iata un cadru pe care 1l putem folosi pentru a crea pagini de upsell
convingatoare:

1. Deschiderea cu intreruperea de tipar

L,IMPORTANT: NU INCHIDE ACEASTA FEREASTRA”
* Maesaj de bun venit
* Instructiune video
2. Deschiderea care ii felicita pentru alegerea facuta

* Recunoaste achizitia initiala
* Construieste entuziasm pentru decizia luata
* Creeaza anticipare pentru oportunitatea suplimentara
3. Elevarea Statusului
Structura:

,» Te-ai alaturat procentului de 1% care...”
* Prezintd oportunitatea exclusiva
+ Tmpartiseste o realizare majord (cum ar fi canalul tiu de 1,4 milioane $)
4. Dezvaluirea Strategica

» ,Pentru ca iti dau sansa la ceva...”
* Creeaza intriga
* Prezinta riscul (,,este riscant pentru mine sa Tmpartasesc asta...”)
5. Prezentarea Pachetului
Format:
OFERTA PRINCIPALA:

* Beneficiul principal
* Componenta cheie 1
* Componenta cheie 2
* Componenta cheie 3

BONUSURI:

* Bonus 1 (cu valoare)

* Bonus 2 (cu valoare)

* Bonus 3 (cu valoare)
6. Stivuirea Valorii

e Arata valorile individuale
e Valoare reala totala



* Reducere dramatica de pret
* Accent pe ofertd unica
7. Elemente de Urgenta

* Limbaj sensibil la timp
* Oportunitate unica
8. Alegere Binara

* Da (cu beneficiu clar)
* Nu (cu pierdere implicitd)

Acest cadru respecta declansatoarele psihologice din template:

Pattern interrupt
Validare
Exclusivitate
Oportunitate
Inversarea riscului
Propunere de valoare
Urgenta

Punct de decizie

N AW



