PIECE OF CAKE - GHID PRACTIC

PACHETUL 3: Strategie, Vanzare & Clienti

Blueprint de Onboarding & Kickoff: Cum
pregatesti o campanie de la A la Z (Pentru
Agentii, Freelanceri si Antreprenori care
lucreaza cu o echipa)

Clarifica serviciul, publicul, capacitatea si aprobarile Thainte de prima reclama. Adapteaza intrebarile la
serviciile si regulile profesionale aplicabile. Ofera acces prin invitatii cu roluri potrivite; nu cere parole
trimise prin email.

Foloseste varianta interactiva a acestui material pe platforma (fara sa calculezi sau sa desenezi tabele
de mana)!
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Alege cum folosesti fisa de kickoff

Acest proces se poate folosi atat de o echipa care livreaza campanii pentru clienti, cat si de proprietarul afacerii care isi
pregateste propria ofertd. Pastreaza aprobarile, proprietarii si conditiile de oprire vizibile.

Freelancer / agentie Antreprenor / proprietar de business

Colecteaza datele si accesul necesare din primele zile; centralizeaza Clarifica oferta, capacitatea si conversia inainte sa pornesti reclamele;
aprobarile in locul zecilor de mesaje. apoi transmite fisa echipei de marketing.

Cere acces prin invitatii cu roluri; nu solicita parole prin email. Verificad daca echipa poate prelua cererile, are programari disponibile si

stie cand sa opreasca promovarea.
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Clarifica serviciul, publicul, capacitatea si aprobarile Tnainte de prima reclama. Adapteaza intrebarile la serviciile si
regulile profesionale aplicabile. Ofera acces prin invitatii cu roluri potrivite; nu cere parole trimise prin email.

Etape si responsabili

Etapa - 2. Responsabil - 3. Rezultat

Pornire si acces - 2. Agentie si client - 3. Contact, canale si invitatii

Chestionar - 2. Client - 3. Date despre servicii, public si istoric

Verificare - 2. Agentie - 3. Lipsuri si afirmatii de verificat

Brief creativ - 2. Agentie; clientul valideaza - 3. Mesaje aprobate in scris

Productie - 2. Agentie - 3. Reclame si pagina

Aprobare si lansare - 2. Client aprobé; agentia publica - 3. Buget, data si conversie confirmate

Revizie initiala - 2. Ambele - 3. Observatii dupa primele date

Chestionar A: business

« Ce servicii oferiti si care este prioritar?

» Ce include prima consultatie: durata, pret, locatie si pregéatire?

« Ce capacitate si intervale libere aveti saptamanal?

« Care este valoarea medie si ce conditii au pachetele?

» Ce marja sau valoare a clientului putem folosi intern si cine confirma?
+ Ce zona deserviti si ce limite logistice afisam?

» Ce calificari sau dovezi pot fi mentionate si unde se verifica?

Chestionar B: public

« In ce moment cautd oamenii serviciul? Povestiti o situatie recenta fara date identificabile.
* Ce i ingrijoreaza inainte de programare?

* Ce ntrebari revin la receptie?

« Ce i face sa amane ori sa aleaga alta clinica?

* Ce cuvinte folosesc pentru problema lor?

« Cine participa la decizie: pacient, apartinator sau medic?

» Ce promisiuni sunt nepotrivite sau imposibil de sustinut?

Chestionar C: istoric si masurare

+ Ce canale si campanii ati folosit Th ultimele 12 [uni?

« Ce oferta a atras solicitari utile si cum ati verificat calitatea?
« Ce date aveti despre cereri, programari, prezente si clienti?
» Cum inregistrati sursa si cine actualizeaza CRM-ul?

« Ce fotografii, recenzii si materiale putem folosi?

* A existat o afirmatie care a creat reclamatii?

« Cine aproba, prin ce canal si ih cat timp?

Sinteza pentru confirmare

,Prioritatea este [serviciu], capacitatea [numar], publicul [descriere]. Vom comunica [fapte aprobate] si vom evita
[afirmatii excluse]. Conversia este [programare/cerere], iar calitatea se verifica prin [status CRM]. Lipsesc [lista].
Confirmati pana la [data].”
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Mesaj catre client: pasi si termene

Subiect: Pornirea campaniei pentru [serviciu] - repere si termene

,Buna, [nume], multumim pentru informatii. Pana la [data 1] verificdm oferta; pana la [data 2] primesti reclamele si
pagina pentru feedback; pana la [data 3] avem nevoie de aprobare si buget; lansarea este planificata la [data 4], dupa
testarea formularului si masuréarii.”

.Persoana ta de contact este [nume, rol, email]. Centralizeaza feedbackul in [canal]. Daca lipsesc aprobari sau
materiale, te anuntam cand se modifica termenul. Inainte de lansare confirmadm mesajele, publicul, bugetul, perioada si
conversia. Nu publicam date identificabile despre pacienti fara permisiunea necesara. Multumim, [semnatura].”

Fisa de predare interna

Camp - 2. De completat

Serviciu si capacitate - 2. [serviciu; locuri]

Public prioritar - 2. [descriere comportamentala]
Mesaje aprobate/excluse - 2. [lista]

Contact si inlocuitor - 2. [nume si date]

Termene, buget, aprobare - 2. [date si responsabil]
Conversie si CRM - 2. [actiune si status]

Materiale si permisiuni - 2. [locatie securizatéa]

Calendar realist pentru primele zece zile lucratoare

Interval - 2. Agentia pregateste - 3. Clientul confirma

Zilele 1-2 - 2. Acces, lista de lipsuri si kickoff - 3. Decident, servicii prioritare, capacitate
Zilele 3-4 - 2. Oferta si traseul de programare - 3. Pret, conditii si afirmatii profesionale
Zilele 5-7 - 2. Brief si variante initiale - 3. Feedback consolidat de la aprobator

Zilele 8-9 - 2. Revizii, linkuri si test tehnic - 3. Aprobare, buget si orar disponibil

Ziua 10 - 2. Verificare si pornire convenita - 3. Confirma cine raspunde cererilor noi

Este un reper, nu promisiune fixa. Aprobarile, masurarea si disponibilitatea clinicii pot schimba durata; noteaza
dependenta si noua data Tn acelasi loc.

Cine decide si cine executa

Desemneaza o singura persoana care aproba oferta si mesajul final. Mai multi colegi pot contribui, dar clientul rezolva
feedbackul contradictoriu inainte de productie.

Activitate - 2. Agentia - 3. Clientul

Corectitudinea serviciului si capacitatii - 2. Consulta si transpune - 3. Raspunde si aproba

Text si design - 2. Redacteaza si revizuieste - 3. Verifica faptele si aproba

Buget si perioada - 2. Recomanda si seteaza dupa acord - 3. Decide plafonul

Raspuns la solicitari - 2. Confirma traseul si raportarea - 3. Contacteaza si actualizeaza statusul

Date si permisiuni - 2. Respecta scopul si accesul convenit - 3. Confirma drepturile si rolurile

Ce nu intra in materialele publicitare

Nu trimite fise de pacient pentru redactare. Foloseste intrebari anonimizate si descrieri generale. Evita promisiunile de
vindecare, rezultate certe sau comparatii profesionale nevalidate. Daca echipa nu poate sustine afirmatia in
consultatie, nu o transforma in promisiune publicitara.

Agreati unde se pastreaza documentele, cine are acces si cum se retrage accesul cand rolurile se schimba.
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Protocolul de aprobare: cine raspunde la ce

,Clientul aproba@” nu este suficient de precis. Specifica ce fel de aprobare este ceruta, de la cine si pana cand. O
persoana poate confirma pretul, alta poate valida tonul, iar proprietarul poate decide bugetul. Daca fiecare membru al
echipei presupune ca aproba altcineva, materialul se blocheaza sau este publicat fara verificarea necesara.

Decizie - 2. Responsabil de raspuns - 3. Dovada pastrata - 4. Ce se intdmpla daca lipseste

Pret, discount si stoc - 2. Persoana care gestioneaza oferta - 3. Raspuns in canalul proiectului si data confirmarii - 4. Materialul promotional ramane
neaprobat.

Afirmatie despre rezultate - 2. Proprietarul informatiei si persoana care aproba comunicarea - 3. Sursa interna si formularea acceptata - 4. Se elimina
afirmatia pana exista suport.

Imagine si identitate vizuala - 2. Responsabilul de brand - 3. Versiunea fisierului aprobat - 4. Se pastreaza ultima varianta aprobata.
Buget si zona de promovare - 2. Persoana autorizata financiar/comercial - 3. Buget, perioada si limita confirmate - 4. Campania nu se programeaza.

Publicare in numele clientului - 2. Contactul care are drept de aprobare - 3. Data, canal si mesajul ,aprobat” - 4. Se muta termenul si se noteaza
dependenta.

Stabileste un singur punct pentru feedback. Comentarii separate in e-mail, WhatsApp si documente duc la versiuni
contradictorii. Cere clientului sa consolideze observatiile si s& marcheze ce este blocant. Daca primesti instructiuni
opuse de la doi decidenti, nu alegi tu pe ascuns; trimiti conflictul persoanei care poate hotari.

Model de solicitare a aprobarii

,Buna, Ana. Pentru campania de evaluare am pregétit textul si vizualul din versiunea v2. Te rog sa confirmi pana
miercuri, ora 16:00, doua lucruri: intervalele disponibile si taxa evaluarii. Colegul de brand a confirmat deja designul.
Dacéa nu avem confirmarea ofertei pana la termen, mutdm programarea si comunicadm noua data; nu publicam
informatia neverificata. Te rog sa centralizezi observatiile in documentul atasat, ca echipa sa lucreze pe o singura
versiune.”

Modelul este un instrument operational, nu termen contractual. Adapteaza-I la acordul de colaborare si la ritmul real al
clientului. Nu promite un termen pe care echipa nu il poate respecta.

Cerere noua sau revizie inclusa?

O revizie corecteaza materialul in interiorul brief-ului aprobat. O schimbare de public, oferta, canal ori obiectiv poate
cere o activitate noua, o alta aprobare sau un termen diferit. Nu trata fiecare solicitare noua ca ,doar o mica
modificare”; nici nu factura o corectura legitima ca proiect separat fara sa verifici acordul existent. Clarifica efectul
inainte de lucru.

Caz - 2. Intrebare de triere - 3. Pas urméator

Corectarea unei ore gresite - 2. Informatia era gresita in materialul trimis sau s-a schimbat dupa aprobare? - 3. Corecteaza conform responsabilitatii si
noteaza cauza.

Adaugarea unui canal - 2. Materialul necesita format, masurare ori public diferit? - 3. Estimeaza volumul si actualizeaza calendarul dupa acord.

Schimbarea ofertei dupa aprobarea creatiei - 2. Se schimba pretul, promisiunea sau conditia de eligibilitate? - 3. Opreste programarea si retrimite
brief-ul pentru confirmare.

Feedback contradictoriu - 2. Cine are decizia finala asupra acelui element? - 3. Consolideaza intrebarea si cere o decizie de la rolul desemnat.

Material urgent in afara planului - 2. Ce activitate programata se améana si cine accepta efectul? - 3. Propune o alegere explicita, nu adauga in tacere
volum nelimitat.

Formular scurt pentru schimbare: solicitant; data; elementul schimbat; motivul; dependente noi; termen dorit;
materialele afectate; persoana care confirma impactul; decizia clientului. Formularul face costul de timp vizibil inainte
ca echipa sa-si schimbe ordinea de lucru.

Accesul la conturi si retragerea drepturilor

Cere acces prin rolurile oficiale ale platformei ori ale instrumentului, cu drepturile strict necesare activitatii. Evita sa
colectezi parole prin mesaje sau foi de calcul. anegistreazé cine a acordat accesul, ce rol s-a primit si cand trebuie
revizuit. Daca un membru al echipei pleaca sau colaborarea se incheie, clientul ori administratorul retrage drepturile si
verifica daca nu au ramas utilizatori, tokenuri sau integrari inutile.

« Identifica proprietarul contului: cine il controleaza si poate recupera accesul?

* Foloseste invitatii individuale, nu un cont comun, cand sistemul permite.
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» Acorda numai permisiunea necesara. Accesul la facturare sau administrare nu se presupune automat.
* Nu copia liste de clienti intr-un spatiu personal pentru comoditate.

« Stabileste canalul prin care se raporteaza compromiterea ori accesul accidental.

« La final, clientul confirma retragerea rolurilor si primirea materialelor editabile convenite.

Colecteaza numai informatiile necesare onboarding-ului si pastreaza-le in spatiul aprobat pentru proiect. Noteaza
scopul si persoanele care au nevoie de ele. Cerintele privind protectia datelor depind de context si de jurisdictie; ghidul
de lucru nu inlocuieste verificarea obligatiilor legale.

Daca materialele clientului intarzie: replanificare fara blame

O intarziere trebuie descrisa ca dependenta, nu ca judecata despre client. Identificad exact ce element lipseste, ce
activitate blocheaza si ce alte sarcini pot continua. Trimite o cerere clara o singuré daté cu proprietar si termen, apoi
actualizeaza calendarul cand se confirma noua data. Daca o intarziere afecteaza perioada unei oferte, cere
reconfirmarea valabilitatii inainte de programarea materialului.

Element lipsa - 2. Activitate care poate continua - 3. Activitate blocata

Fotografie de produs - 2. Brief, structura text, lista de intrebari - 3. Export final cu reprezentarea produsului real
Pret promotional - 2. Design neutru si pregatirea formatelor - 3. Text cu valoare, reducere ori economie
Program de disponibilitate - 2. Revizia generala a paginii - 3. CTA pentru rezervarea unei anumite zile

Acces la contul de anunturi - 2. Audit pe date furnizate si pregatirea intrebarilor - 3. Publicare, setare si verificare in cont

in mesajul de status foloseste o structura neutra: ,Asteptdam __ de la __. Fara aceasta informatie nu putem verifica __.
Pana la primire putem continua __. Data de livrare devine __ dupa confirmare.” Aceasta ofera clientului o actiune
concreta si reduce impresia ca problema este ascunsa.

inchiderea colaboririi fara pierderea contextului

Predarea finala trebuie sa spuna ce se incheie si ce ramane de administrat de client. Include inventarul fisierelor finale
si editabile convenite, campaniile active, ofertele cu date de expirare, linkurile la rapoarte, deciziile deschise si
persoana care preia fiecare element. Clientul confirma c& a primit accesul si stie cine controleaza conturile. Elimina
copiile de lucru care nu mai sunt necesare conform procedurii si acordului aplicabil.

Checklist de predare
* Proprietarul si administratorul conturilor sunt identificati.
« Fisierele sunt grupate pe proiect si au versiunea corecta.
» Materialele temporare sunt marcate cu data expirarii.
« Exista o listd a campaniilor, ofertelor si automatizarilor inca active.
* Permisiunile furnizorilor care nu mai lucreaza sunt retrase.
« Clientul stie ce probleme sunt inca deschise si cine le rezolva.

« Exista un contact pentru intrebari de predare si un termen rezonabil de tranzitie.

Surse pentru proces si protectia datelor
» Comitetul European pentru Protectia Datelor — ghid pentru IMM-uri: principii si instrumente de orientare; verifica
regulile aplicabile jurisdictiei si contractului concret.

» Google Ads Help — access levels: roluri de utilizator si administrarea accesului in Google Ads; denumirile si interfata
pot evolua.

Kickoff-ul: scoate deciziile din conversatie si pune-le in acord

Prima intélnire nu trebuie sa fie o prezentare lunga a procesului agentiei. Scopul ei este sa confirme ce problema se
incearca rezolvata, cine are informatia necesara si ce decizii trebuie luate Tnainte de prima reclama. Trimite agenda
inainte, cere exemple concrete si incheie cu un registru de decizii. Dacé o intrebare raméane deschisa, scrie
proprietarul si data la care revine cu raspunsul.

Parte a ntalnirii - 2. Intrebare - 3. Rezultatul notat
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Rezultatul business-ului - 2. Ce ar trebui sa se intample diferit dupa aceasta activitate? - 3. Un rezultat observabil, nu numai ,mai multa vizibilitate”.
Oferta - 2. Ce poate cumpara sau solicita clientul si ce conditii exista? - 3. Text aprobat, pret, disponibilitate, limite.

Procesul de vanzare - 2. Cine raspunde si cum se inregistreaza urmatorul pas? - 3. Responsabil si etapa din CRM ori din fluxul intern.

Decizia - 2. Cine poate aproba bugetul, afirmatiile si publicarea? - 3. Un numef/rol pentru fiecare tip de decizie.

Dependente - 2. Ce materiale sau accesuri pot intarzia munca? - 3. Lista cu proprietar si data ceruta.

Risc si limita - 2. Ce situatie ar cere pauza sau escaladare? - 3. Conditie de stop si contactul responsabil.

n loc de prezentari generale, cere clientului s& parcurgé un exemplu recent: o solicitare, o vanzare sau un caz care nu

s-a potrivit. Urmareste cine a facut ce, ce informatie lipsea si cat a durat pana la decizie. Aceasta poveste poate scoate
la iveala pasi care nu apar in chestionarul initial, dar nu este automat reprezentativa pentru toate cazurile.

Registrul deciziilor si al riscurilor

Notitele obisnuite pot ascunde intrebari rdmase nehotarate. Pastreaza separat un tabel scurt cu decizia, persoana care
o ia, ultima zi utila, efectul daca intarzie si dovezile necesare. Acest registru nu transfera responsabilitatea unei decizii
comerciale catre freelancer; face vizibil cine detine alegerea.

Decizie sau risc - 2. Proprietar - 3. Termen - 4. Impactul lipsei - 5. Stare si urmator pas

Oferta de evaluare este valabila tot trimestrul? - 2. Director comercial - 3. 10 iunie - 4. Nu se poate programa reclama - 5. In asteptare; clientul verifica
termenii

Cine raspunde solicitarilor de weekend? - 2. Manager clinica - 3. 12 iunie - 4. Risc de contact intarziat - 5. De decis; se discuta rotatia interna

Existé permisiune pentru fotografia clientului? - 2. Contact brand - 3. inainte de export - 4. Fotografia nu poate fi folosité - 5. Blocat&; pregatim un vizual
neutru

Revizuieste registrul la Thceputul fiecarui status call si inchide elementele care nu mai sunt relevante, pastrand motivul.
Nu transforma lista intr-o colectie de presupuneri: daca o problema a disparut fiindca oferta s-a schimbat, actualizeaza
si calendarul, nu doar bifa.

Comunicarea in situatii dificile

Clientul poate reactiona la rezultate slabe, o oferta intarziata sau o creatie care nu il reprezinta. Raspunsul util separa
faptele, efectul si optiunile. Evita formulari defensive sau tehnice care ascund urmatorul pas. Dacéa nu poti radspunde pe
loc, spune ce verifici si cand revii; nu inventa explicatia ca sa inchizi conversatia.

Model pentru o livrare care se amana

»Am observat ca lipseste confirmarea programului pentru saptédmana viitoare. Fara aceasta nu putem verifica
informatia din reclama de rezervare. Putem pregati in continuare varianta fara date fixe si pastram materialul
promotional Tn asteptare. Te rog sa confirmi programul pana joi; dupa aceea iti trimitem noua data de publicare.”

Model pentru un rezultat sub asteptare

,In perioada __am primit __ solicitari, dintre care __ au indeplinit criteriul convenit. Nu avem inc& suficiente informatii
sa atribuim diferenta unei singure cauze. Pana la intalnirea de __ verificam __ si__. Avem doua optiuni: __sau __;
recomandarea depinde de __."

Foloseste modelul doar daca datele si optiunile descrise sunt reale. Un mesaj echilibrat nu este un substitut pentru o
conversatie directa cand exista risc financiar, acces compromis ori o reclamatie serioasa.

Primul ciclu de colaborare, revizuit dupa lansare

Dupa prima perioada de livrare, tine o intalnire scurta de proces. Nu evalua numai reclama. Intreab& unde s-a pierdut
timp, ce aprobare a fost neclara, ce material a sosit tarziu si daca persoanele stiu unde se afla versiunea finala. Alege
cel mult cateva imbunatatiri, fiecare cu un proprietar. Dacé procesul merge bine, noteaza si ce nu trebuie modificat;
uneori presiunea de a optimiza creeaza un nou strat de lucru fara beneficii.

Semnal din primul ciclu - 2. Intrebare de proces - 3. Ajustare posibild

Feedback-ul vine din trei canale - 2. Unde trebuie consolidat feedback-ul? - 3. Un singur document si un rol de centralizare.

Pretul a fost reconfirmat de mai multe ori - 2. Unde se afla sursa oficiala a pretului? - 3. Proprietar si data de revizuire.

Materialul a fost pregatit, dar nu era loc disponibil - 2. Cine confirma capacitatea inainte de programare? - 3. Confirmare comerciala la o zi stabilita.

Clientul nu gaseste fisierul final - 2. Cum arata inventarul si numele versiunii? - 3. Loc unic pentru livrare si regula de denumire.
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Revizia de proces nu trebuie transformata intr-o negociere surpriza a serviciilor incluse. Daca observatia arata volum
suplimentar, discuta schimbarea prin procedura de scope si cu acordul potrivit.

Surse si aplicabilitate

 Comitetul European pentru Protectia Datelor — ghid pentru IMM-uri: repere privind rolurile, scopurile si pastrarea
datelor; verifica cerintele concrete ale proiectului si relatiei contractuale.

* GOV.UK Service Manual — agile delivery: materiale de lucru privind livrarea iterativa si colaborarea cu utilizatorii;
adapteaza procesul la dimensiunea echipei si acordul real.

Schimbarea contactului principal

Un proiect poate continua chiar daca persoana de contact pleaca sau isi schimba responsabilitatile, dar aprobarile si
contextul nu se transfera automat. Cand apare schimbarea, organizeaza o predare scurta, actualizeaza rolurile de
decizie si verifica cine va putea raspunde n situatii urgente. Nu presupune ca noul contact a vazut brief-ul sau ca
detine aceleasi drepturi asupra bugetului si conturilor.

Element de predat - 2. Ce trebuie confirmat cu noul contact - 3. Dovada de inregistrat

Obiective si limite - 2. Ce rezultat urméareste business-ul si ce promisiuni nu se fac? - 3. Rezumatul aprobat sau modificarile decise.

Buget si autoritate - 2. Poate aproba cheltuiala ori doar recomanda? - 3. Rolul si nivelul de aprobare confirmate.

Calendar de lansare - 2. Oferta, programul si disponibilitatea sunt inca valabile? - 3. Reconfrimare cu responsabilul curent.

Acces si comunicare - 2. Ce conturi trebuie accesate si in ce canal se centralizeaza feedbackul? - 3. Invitatie oficiala si persoana de rezerva.

Decizii deschise - 2. Ce ramane blocat si cine poate decide? - 3. Registrul cu proprietar si termen actualizat.

Intreab& persoana care pleaca ce context important nu este scris nicaieri, apoi valideaza notitele cu noul proprietar.
Retrage accesul fostului contact numai prin fluxul autorizat si dupé ce business-ul confirma transferul responsabilitatii.

Daca noul contact schimba scopul, oferta sau aprobarile, revizuieste brief-ul; nu continua pe presupuneri doar pentru a
evita o discutie de relansare.

Acelasi onboarding, trei realitati de business

Nu trimite acelasi formular lung tuturor clientilor. Pastreaza nucleul intrebarilor despre oferta, public, masurare si
decizie, apoi adauga blocuri specifice activitatii. Fiecare exemplu de mai jos schimba forma intalnirii dupa
constrangerea dominanta: stoc, confidentialitate sau calendar de revizii.

Brutarie de cartier — planul pe tabla

Deseneaza saptamana cu ore de productie, ferestre de ridicare, sortimente care se schimba si cine confirma stocul.
Intrebarea centrald este: ,Ce poate promite comunicarea luni, dar s-ar putea sa nu mai fie valabil joi?” Proprietarul
stabileste in ce zi se Tnchide stocul pentru precomanda si ce persoana poate opri o ofertd epuizata.

Clinica — harta datelor si aprobarilor

Intr-o intalnire separatd, identificd cine aproba mesajul medical general, cine confirma programérile si ce date nu
trebuie s& ajunga in materialele de marketing. Foloseste exemple fictive pentru a discuta procesul. Nu cere fise de
pacient ori capturi cu informatii medicale ca ,inspiratie” pentru reclame. Contactul clinicii confirma procedura de
aprobare si canalul permis pentru transferul de fisiere.

Traduceri B2B — calendarul versiunilor

Construieste un calendar invers de la termenul de livrare: sosirea documentului sursa, prima traducere, revizia,
comentariile clientului si aprobarea finala. Clarifica ce se Tntampla daca textul original se schimba dupa traducere si
cine confirma termenii specializati. Calendarul de publicitate nu trebuie sa promita livrare pana cand managerul
proiectului confirma limba, volumul si disponibilitatea revizorului.

Aceste trei metode nu sunt template-uri de copiat cu numele business-ului inlocuit. Alege intalnirea dupa riscul
operational real si adauga numai intrebarile care ajuta clientul sa decida ori echipa sa livreze. Pastreaza aceeasi
claritate despre termene, responsabili si ce se intdmpla cand apare o schimbare.
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Repetitia de lansare: o parcurgere inainte de prima impresie

Tnainte ca prima reclamé s fie publicats, simuleaza traseul pe care il va vedea un client. Participd persoana care
detine oferta, cea care aproba materialul si cea care va prelua cererea. Simularea descopera contradictii intre brief,
pagina, program si procesul de raspuns, cat timp Tnca se pot corecta fara graba.

* Porneste de la reclama aprobata. Citeste oferta, promisiunea, pretul si conditia in voce tare.

 Apasa CTA-ul. Verifica daca ajungi la pagina si formularul asteptate, inclusiv pe telefon.

» Simuleaza un caz real cu date fictive. Verifica cine primeste solicitarea si ce notificare apare.

» Urmareste timpul pana la raspuns. Cine il preia in afara programului si ce mesaj primeste clientul?

» Testeaza cazul nepotrivit. Daca persoana nu este eligibila ori nu exista interval, pagina explica urmatorul pas?

* Repeta conditia de oprire. Cine poate opri materialul daca stocul, pretul, calendarul sau linkul se schimba?

« Inchide cu o decizie. Aprobam, corectdm sau amandm? Noteaza proprietarul si termenul.

Foloseste mediu de test si inregistrari fictive. Nu trimite o cerere falsa in coada reala a receptiei sau in CRM-ul de
productie fir& acordul responsabilului. Incheie simularea cu o nota scurtd, nu cu un proces-verbal complicat: ,ce a
functionat, ce blocheazé lansarea si cine verifica remedierea”.
Verificare - 2. Stare - 3. Proprietar - 4. Decizie

Pretul si conditiile apar la fel in reclama si pagina - 2. Da / nu - 3. [rol] - 4. [aprobat / corecteaza]
Cererea ajunge la echipa care o preia - 2. Da/ nu - 3. [rol] - 4. [aprobat / escaladeaza]

Calendarul are ore disponibile pentru oferta promovata - 2. Da / nu - 3. [rol] - 4. [aprobat / muta data]

Responsabilul cunoaste conditia de oprire - 2. Da/ nu - 3. [rol] - 4. [aprobat / instruieste]

O campanie este gata cand oferta este adevarata, traseul functioneaza si proprietarii stiu ce urmeaza. ,Design
aprobat” singur nu inseamna ca business-ul este gata sa primeasca oamenii care raspund.
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Autoverificare rapida
Bifeaza aceste puncte Tnainte sa consideri etapa incheiata.

[ ] Oferta, publicul si capacitatea sunt confirmate.

[ 1 Accesul este oferit prin roluri, nu parole partajate.
[ 1 Afirmatiile si materialele au aprobari.

[ ] Responsabilii si termenele sunt notati.

[ ] Pagina, formularul si masurarea au fost testate.

[ ] Conditia de oprire este cunoscuta de echipa.
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