PIECE OF CAKE - GHID PRACTIC

PACHETUL 2: Performanta, Ads & Tehnic

Calculator de Buget de Marketing & Planificare
pentru Servicii / Lead Generation

Porneste de la capacitate si clienti doriti, apoi estimeaza funnelul si bugetul.

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

Bugetul incepe cu reverse engineering

Intrebarea ,cat sa bag in reclame?” nu are raspuns fara obiectiv, rate istorice, costuri si capacitate. Modelul este o
estimare, nu o garantie ca volumul sau venitul se vor realiza.

« Defineste daca tinta este numar de clienti, venit semnat sau venit incasat.
* Foloseste rata de conversie dintr-o perioada reprezentativa.

» Separa media de productia creativa, administrare si costul echipei.
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Palnia inversa pentru servicii

Calculul porneste din clientii doriti si urca spre numarul brut de lead-uri.

Pas Calcul

1 - Venit tinta Clienti noi doriti x valoarea primului contract / vizite

2 - Lead-uri calificate Clienti doriti + rata de inchidere din programari/oferte

3 - Lead-uri totale Lead-uri calificate + rata de contactare si calificare

4 - Buget media Lead-uri totale x cost estimat per lead

5 - Buget complet Media + creatie + administrare + costuri de vanzare relevante
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Exemplu ilustrativ cu 20 de clienti
Valori demonstrative: 20 clienti, 1.500 lei venit mediu, rata de inchidere 25%, rata de contactare/calificare 50%, CPL 45
lei.

* Venit tintd = 20 x 1.500 = 30.000 lei.

* Programari/lead-uri calificate = 20 + 0,25 = 80.

« Lead-uri totale = 80 + 0,50 = 160.

* Buget Ads = 160 x 45 = 7.200 lei; aproximativ 240 lei/zi la 30 de zile.

* CAC media estimat = 7.200 + 20 = 360 lei; ROAS pe venit = 30.000 + 7.200 = 4,17x.
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Capacitatea operationala este o limita reala

Daca echipa nu poate contacta lead-urile sau nu are loc in calendar, cresterea bugetului poate adauga solicitari
nepreluate. Planifica timpul dintre formular, apel si programare.

« Calculeaza lead-uri pe zi si apeluri pe persoana.

« Verifica intervalele disponibile si durata serviciului.

* Include timpul pentru follow-up, anulari si reprogramari.

« Defineste o conditie de reducere sau pauza daca echipa depaseste capacitatea.
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Trei scenarii, nu o promisiune

Scenariile arata sensibilitatea modelului la rate si costuri. Inlocuieste factorii demonstrativi cu date istorice sau cu
ipoteze explicite.

Scenariu Ipoteza Cum il folosesti

Conservator CPL mai mare, rate de contactare si inchidere  Verifica daca business-ul rezista la rezultat
mai mici modest

De baza Cele mai bune estimari sustinute de date Plan operational si buget initial

Optimist CPL mai mic si rate mai bune, inca plauzibile Nu 1l folosi ca angajament de venit
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Ce inseamna rata de contactare

Defineste clar numitorul si numaratorul. Un formular trimis nu este automat lead calificat; un lead calificat nu este
automat programare; o programare nu este automat vanzare.

* Formulare primite + persoane contactate.

* Persoane contactate + lead-uri calificate.

» Programari efectuate + programari stabilite.

« Clienti castigati + oferte sau programari potrivite.
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CPL, CAC si ROAS

CPL = cheltuiala media + lead-uri definite. CAC media = cheltuiald media + clienti castigati; CAC complet poate include
echipa, creatia si alte costuri. ROAS = venit atribuit + media si nu reprezinta profit.

« Pastreaza aceeasi perioada pentru cheltuiala si venit.
» Raporteaza contract semnat si bani incasati separat daca difera.

* Foloseste marja si costul de livrare Tnainte s& numesti CAC-ul profitabil.
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Plan de capacitate si buget lunar

nainte de lansare, treci rezultatele prin echipa care réspunde la cereri si livreaza serviciul.

Rol intrebare

Marketing Cate lead-uri poate genera bugetul estimat si cat dureaza testul?
Vanzari / receptie Cine suna, in ce interval si cate incercari sunt potrivite?
Operatiuni Exista programari si personal pentru cererea estimata?
Financiar Ce costuri variabile si fixe lipsesc din model?

Proprietar Ce semnal justifica crestere, mentinere sau pauza?
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Revizuieste modelul dupa date reale

Dupa perioada de test, inlocuieste ipotezele cu rezultatele efective si noteaza schimbarile de oferta, sezon si
capacitate.

* Compara CPL brut cu lead-urile valide din CRM.
» Calculeaza rata contactarii, rata de programare, prezentarea si inchiderea.
* |dentifica etapa care pierde volum si decide o singura remediere prioritara.

* Nu extrapola o saptamana cu trafic redus la tot trimestrul.
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Autoverificare inainte de stabilirea bugetului

Bifeaza toate punctele Thainte sa aprobi cheltuiala.

[ ] Tinta si valoarea per client sunt definite pe aceeasi baza financiara.
[ 1 Ratele vin din istoric sau sunt marcate explicit ca ipoteze.

[ 1 Bugetul media este separat de productie si administrare.

[ ] Lead-urile pe zi se incadreaza in capacitatea de contactare.

[ ] Echipa are loc pentru programarile si livrarea estimate.

[ ] Exista criterii clare pentru revizuire, crestere si oprire.
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