PIECE OF CAKE - GHID PRACTIC

PACHETUL 3: Strategie, Vanzare & Clienti

Scripturi de Vanzare & Follow-up in DM,
WhatsApp si Telefon (Lead-to-Close)

R&spunde prompt, calificad nevoia si propune un pas clar fara presiune.

Foloseste varianta interactiva a acestui material pe platforma (fara sa calculezi sau sa desenezi tabele
de mana)!

Lead-to-close: viteza ajuta, masurarea decide

Un raspuns rapid poate pastra conversatia in contextul solicitarii, dar procentul de lead-uri pierdute depinde de
industrie si proces. Masoara timpul pana la primul raspuns, rata de contactare si programarile confirmate in propriul
CRM.

« Confirma ca solicitarea a ajuns si seteaza asteptarea pentru raspuns.

* Asigura o persoana de serviciu si un plan pentru orele in afara programului.

* Nu promite un timp pe care echipa nu il poate respecta.

« Cere doar datele necesare si trateaza informatiile medicale sau financiare cu grija.
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Structura unei conversatii in patru pasi

Péastreaza conversatia scurta si relevanta. Pretul se explica impreuna cu ce include, nu se ascunde in spatele unui

script.

Pas Ce faci Exemplu

1 - Salut si context Aminteste solicitarea Buna, am primit mesajul tau despre
consultatie.

2 - Diagnostic Pune o intrebare deschisa Ce ai vrea sa clarifici nainte sa alegi?

3 - Solutie si pret Leaga oferta de nevoia declarata Sesiunea include evaluarea si pasii urmatori;
costa X lei.

4 - Micro-angajament Propune doua optiuni reale Te-ar ajuta marti la 16:00 sau joi la 11:30?
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Exemplu WhatsApp pentru clinica

Nu cere detalii clinice sensibile Th conversatia de marketing. Pentru evaluare, muta persoana spre canalul si
specialistul potrivit.

» Saluta si confirma serviciul pentru care a cerut informatii.

« Intreaba ce informatie fi lipseste: pret, durata, disponibilitate sau potrivire.

* Descrie ce include consultatia si ce nu poate confirma fara evaluare.

« Ofera intervale reale si modalitatea de rezervare.

 Daca persoana nu doreste sa continue, incheie politicos.
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Exemplu DM pentru consultant B2B

n B2B, callificarea se refera la contextul organizatiei, impact, calendar si procesul de aprobare. Evita s& presupui
bugetul sau urgenta.

» Multumesc pentru mesaj despre audit. Ce proces a generat intrebarea acum?

» Cum gestionati situatia in prezent si ce v-ar ajuta sa fie mai clar?

* Pot explica metoda si livrabilele; estimarea depinde de sistemele si perioada analizate.

 Daca este util, putem programa o discutie de 20 de minute. Am doua intervale disponibile.
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Apel telefonic de trei minute

Un apel scurt nu trebuie sa fie interogatoriu. Cere acordul pentru discutie, asculta si incheie cu un pas convenit.

Timp Scop

0:00-0:30 Salut, identitate, contextul formularului si permisiunea de a vorbi
0:30-1:30 Intrebari: ce cauta, ce a incercat, ce termen are

1:30-2:30 Reformuleaza nevoia; descrie oferta si conditiile confirmate
2:30-3:00 Réspunde la intrebari si stabileste urmétorul pas sau incheie
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Obiectii: raspunde fara sa contrazici

Obiectia poate ascunde informatie lipsa, nepotrivire ori lipsa momentului potrivit. Clarifica inainte sa raspunzi si
accepta un refuz explicit.

Obiectie Réaspuns util

E prea scump Inteleg. Ce compari si ce include cealalta varianta? Pot clarifica
valoarea si limitele ofertei.

Ma mai gandesc / discut Sigur. Ce informatie ar ajuta decizia? Pot reveni doar cand imi spui ca
este potrivit.

Doar mé informam Tn reguld. Tti trimit informatiile cerute; nu e nevoie s& decizi acum.

Am gésit mai ieftin Compara ce include, experienta echipei, conditiile si costurile
suplimentare.

Trimite oferta pe email Desigur. Ce varianta si ce termen vrei sa includ? Trimit numai
informatiile discutate.
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Follow-up politicos: 24 de ore, 3, 7 si 14 zile

Respecta preferintele de contact, baza legala aplicabila si canalele permise. Nu trimite mesaje repetate daca persoana
a cerut oprirea comunicarii.

Moment Scop

24h Confirma ca a primit detaliile si cere o intrebare rdmasa.

3 zile Trimite o informatie utila legata de nevoia declarata.

7 zile Verifica dacd momentul mai este potrivit si ofera optiunea de inchidere.

14 zile inchide dosarul politicos; lasa persoanei controlul asupra unei reveniri
ulterioare.
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Fisa CRM si indicatorii procesului

Fara o evidenta minima, echipa nu stie daca reclama aduce cereri bune sau daca raspunsul intarzie.

. anegistreazé data, canalul, motivul, starea si urmatorul pas.
* Foloseste statusuri descriptive: nou, contactat, calificat, programat, castigat, pierdut.
» Masoara timpul pana la contact, rata de raspuns si prezenta la programare.

* Noteaza motivele de pierdere fara eticheta vaga ,lead slab”.
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Exercitiu: personalizeaza fara promisiuni false

Tnlocuie$te exemplele cu oferta, pretul, orele si dovezile aprobate. Pastreaza un ton firesc si lasa persoanei o optiune
reala de a spune nu.

* Rescrie salutul cu contextul real al solicitarii.

« Alege doua intrebari de diagnostic care chiar te ajuta sa stabilesti potrivirea.

* Descrie ce include pretul si ce depinde de evaluare.

 Alege doua intervale disponibile din calendarul real.

« Stabileste cine preia lead-ul si in ce termen realist.
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Autoverificare inainte sa contactezi un lead

Bifeaza lista dupa ce ai pregatit raspunsul si procesul de preluare.

[ 1 Am verificat sursa si contextul solicitarii.

[ 1 Am o persoana responsabila si un timp realist de raspuns.
[ 1Tntrebarile mele clarifici nevoia f&ré date inutile.

[ ] Pretul, ce include si limitele sunt corecte.

[ 1 Propun numai intervale disponibile.

[ 1 Am respectat preferinta de contact si am notat urmatorul pas.
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