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Notă metodologică și limită temporală

Acest document este construit ca o sinteză teoretică și operațională, în limba română, în

jurul conceptului de High-Ticket. Informațiile sunt extrase din surse publice publicate sau

disponibile înainte de 25 Noiembrie 2024. Nu sunt folosite surse apărute după această

dată ca fundament principal. În cazul paginilor care au fost actualizate ulterior, documentul

folosește doar surse unde data inițială sau ultima actualizare relevantă indicată înainte de

25 Noiembrie 2024 este suficientă pentru includere.

Sursele au fost folosite în trei moduri: mai întâi pentru concepte de structură, apoi pentru

validarea etapelor operaționale, iar în final pentru definirea metricilor. Notele de subsol

indică sursa fiecărui concept important. Bibliografia de la final explică, pentru fiecare

document, ce rol are în teorie și ce informații au fost preluate sau sintetizate.

Principiul documentului

Teoria nu afirmă că există un singur funnel universal. Ea propune un sistem modular:

o scară de valoare, o ofertă de intrare, un traseu de creștere a valorii, o punte de

conștientizare și un mecanism de calificare pentru oferta premium. Fiecare modul

trebuie adaptat la piață, preț, categorie, capacitate de livrare și costul real de achiziție.

1 Definiția teoriei

1.1 Numele propus

Numele recomandat este:

Teoria Ascensiunii High-Ticket

Denumirea este intenționat simplă. Ascensiune descrie deplasarea graduală a unui client

de la atenție la încredere, de la lead la cumpărător, de la cumpărător low-ticket la aplicant

calificat și de la aplicant la client premium. High-Ticket delimitează oferta finală: o ofertă

cu preț ridicat, valoare transformatoare și, de regulă, nevoie de încredere, diagnostic și

vânzare consultativă înainte de cumpărare.

1.2 Definiție operațională

Definiție

Teoria Ascensiunii High-Ticket este un model de funnel în care audiența este

atrasă prin valoare gratuită sau conținut de autoritate, convertită în cumpărători

printr-o ofertă low-cost/high-value, monetizată prin upsell-uri și profit maximizers,

educată printr-o punte de conștientizare, calificată prin aplicație sau formular, apoi

convertită în ofertă premium printr-un call consultativ și continuată prin backend,

retenție sau expansiune.

Această teorie integrează cinci familii de concepte publice:
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1. Automatic Clients / AC Funnel: intrarea printr-un produs front-end cu preț mic, urmată

de upsell pathway și conversii high-ticket. LeadsHook descrie AC Funnel ca un model

care achiziționează clienți printr-un produs front-end low-priced și îi urcă spre oferte

mai scumpe; aceeași sursă descrie structura front-end, upsell pathway, high-ticket

conversions, backend și optimizare.1

2. Customer Value Optimization: Lead Magnet, Tripwire, Core Offer, Profit Maximizer și

Return Path. DigitalMarketer descrie Tripwire ca mecanism de transformare a lead-ului

în cumpărător și Profit Maximizer ca oferta de după vânzarea inițială.2

3. Value Ladder: o succesiune de oferte cu valoare și preț crescător, culminând într-o

ofertă high-ticket. ClickFunnels descrie Value Ladder ca o structurare graduală de la

Lead Magnet și Tripwire până la Core Product, Upsell, Continuity și High-Ticket Offer.3

4. Application Funnel / Webinar Funnel: mecanisme de calificare și conversie pentru

servicii premium. ClickFunnels descrie application funnels ca fiind folosite pentru high-

ticket coaching, consulting, mastermind și servicii similare, iar webinar funnels ca

prezentări pentru produse sau servicii premium.4

5. Vânzare consultativă și calificare: conversația de vânzare pornește de la valoare,

încredere și nevoi, nu de la presiune. HubSpot definește consultative selling ca abordare

orientată pe creare de valoare și încredere, explorarea nevoilor și recomandarea soluției

potrivite.5

2 Modelul general al funnelului

2.1 Cele două motoare ale sistemului

Un funnel High-Ticket funcțional are două motoare care trebuie proiectate împreună:

1. Motorul economic: aduce trafic, transformă o parte din trafic în lead-uri și cumpărători,

apoi recuperează cât mai mult din costul de achiziție prin front-end, order bump, upsell-

uri, downsell-uri și follow-up.

2. Motorul consultativ: identifică persoanele care au nevoie reală, context potrivit,

resurse, urgență și capacitate de implementare; apoi mută decizia într-o conversație de

diagnostic și recomandare.

Fără motor economic, costul de achiziție al unui client premium devine greu de susținut.

Fără motor consultativ, lead-urile ajung la call fără suficientă intenție, iar echipa de vânzări

pierde timp cu persoane necalificate. Launch Checklist 2, un document public asociat

1LeadsHook, „What is the Automatic Clients Funnel (AC Funnel)”, posted 20 June 2024. Sursa descrie AC Funnel

ca front-end low-priced, upsell pathway, high-ticket conversions, backend strategy și scaling/optimization.

URL: https://www.leadshook.com/blog/automatic-clients-funnel/.
2DigitalMarketer / Ryan Deiss, „Customer Value Optimization: How to Build an Unstoppable Business”, 6

September 2019. Sursa definește Lead Magnet, Tripwire, Core Product, Profit Maximizer și Return Path. URL:

https://www.digitalmarketer.com/blog/customer-value-optimization/.
3ClickFunnels / Jessie Valle, „How To Build A Funnel That Converts Like Crazy”, published 28 November 2023, last

updated 31 January 2024. Sursa descrie Value Ladder: Lead Magnet, Tripwire, Core Product, Upsell, Continuity

și High-Ticket Offer. URL: https://www.clickfunnels.com/blog/how-to-build-a-funnel-that-converts/.
4ClickFunnels / Jessie Valle, „53 of Our Top Performing Marketing Funnel Templates”, 28 March 2024. Sursa

descrie Application Funnels pentru high-ticket services/premium products și Webinar Marketing Funnel

Templates pentru produse și servicii high-ticket. URL: https://www.clickfunnels.com/blog/marketing-funnel-t
emplates/.

5HubSpot / Jay Fuchs, „Consultative Selling: 7 Ways to Win Deals With Consultative Sales”, 14 December 2023.

Sursa definește consultative selling ca abordare centrată pe valoare, încredere și explorarea nevoilor înaintea

soluției. URL: https://blog.hubspot.com/sales/consultative-selling.
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Automatic Clients, listează explicit elemente de implementare precum Core Product, One

Time Offer 1, One Time Offer 2, Awareness Bridge, Back End Product Plan, Sales Page, OTO

pages, email follow-up, Call Booking Page, Sales Script/Flow, Order Form și Onboarding

Process.6

Teoria Ascensiunii High-Ticket - harta sistemului
Scop: transformarea atenției în clienți premium prin cumpărare inițială, creștere de încredere, calificare și vânzare consultativă.

0. Piață +
problemă

premium ICP,
durere,
rezultat,

preț
acceptabil

1. Atenție +
captare lead
lead magnet,

squeeze,
conținut

2. Front-end
/ Tripwire
low-cost,

high-value,
quick win

3. Upsell
path / Profit
maximizer

order bump,
OTO, downsell

4. Punte de c
onștientizare
case study,
diagnostic,

proof

5. Aplicație
+ calendar
formular,
scoring,

programare

6. Call
consultativ
discovery,
fit, ofertă

7. High-
Ticket +
backend
coaching,

consulting,
DFY, retenție

Linia de automatizare

tracking email
follow-up checkout tagging CRM retargeting calendar onboarding

Linia de decizie

Fit de
piață? A cumpărat? A crescut

AOV?
Este

calificat?
Se

potrivește
oferta?

Retenție?

KPI-uri cheie:

CPL Rată opt-in Rată cumpărare front-endAOV Cost per buyer Rată aplicare Rată show-up Close rate ACV/LTV Payback

Fig. 1 - diagramă originală, sinteză din sursele citate în document

Figure 1: Harta sistemului: de la piață și atenție la High-Ticket, backend și retenție. Dia-

gramă originală, construită ca sinteză din sursele bibliografice.

2.2 Cele nouă etape ale teoriei

Nr. Etapă Rol în funnel Metrică

principală

0 Piață, ICP, ofertă Alegerea problemei premium, a

segmentului de client și a rezultatului

promovat.

Claritate ICP

1 Atenție și captare

lead

Crearea permisiunii de comunicare

prin lead magnet, reverse squeeze,

VSL sau conținut de autoritate.

Rată opt-in,

CPL

2 Front-end / Tripwire Conversia lead-ului în cumpărător

printr-o ofertă low-cost/high-value.

Cost per buyer,

CVR checkout

3 Profit maximizer Creșterea valorii comenzii prin order

bump, OTO, upsell, downsell, bundle,

continuity.

AOV, take rate

6Automatic Clients / Alpha Four Media LLC, „Launch Checklist 2”, PDF public disponibil în directorul /2020/10/.

Documentul listează Core Product, OTO 1/2, Awareness bridge, Back End Product Plan/Deliverables, Sales

Page, email follow-up, Call Booking Page, Sales Script/Flow, Order Form și Onboarding Process. URL: https:
//app.automaticclients.com/wp-content/uploads/2020/10/Launch-Checklist-2.pdf.
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4 Punte de

conștientizare

Educație, proof, case studies,

reframing, diagnostic și invitație către

aplicație.

Rată

click/aplicație

5 Aplicație și

calificare

Filtrarea persoanelor potrivite și

colectarea datelor necesare call-ului.

Rată aplicare,

scor fit

6 Calendar și

show-up

Mutarea aplicantului într-o conversație

programată, cu reminders și

pre-frame.

Booking rate,

show rate

7 Call consultativ Diagnostic, confirmarea fit-ului,

recomandarea soluției și închiderea

etică.

Close rate, ACV

8 Delivery și backend Onboarding, implementare, retenție,

expansiune, referral și recurență.

LTV, churn,

NPS

3 Scara de valoare: de ce High-Ticket nu se vinde izolat

3.1 Logica Value Ladder

O ofertă High-Ticket este rareori primul pas optim pentru trafic rece. În majoritatea cazurilor,

piața trebuie să primească întâi un semnal de valoare, apoi un motiv de încredere, apoi

o confirmare că soluția este relevantă. În modelul Value Ladder, fiecare nivel crește

angajamentul și valoarea promisă. ClickFunnels descrie acest mecanism ca o ordine

strategică a ofertelor de la cel mai mic la cel mai mare preț, pentru a construi încredere și

a crește valoarea pe durata relației cu clientul.7

7ClickFunnels / Jessie Valle, „How To Build A Funnel That Converts Like Crazy”, 28 November 2023, updated 31

January 2024. În articol, Value Ladder este prezentată ca succesiune de oferte de la Lead Magnet și Tripwire

la Core Product, Upsell, Continuity și High-Ticket Offer. URL: https://www.clickfunnels.com/blog/how-to-build
-a-funnel-that-converts/.
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Scara de valoare High-Ticket
Fiecare nivel crește valoarea livrată, încrederea și complexitatea deciziei de cumpărare.

Lead Magnet Gratuit atenție + permisiune

Tripwire / Front-end 1-100 €* transformă lead-ul în cumpărător

Core Offer 100-1.000 €* rezultat clar, relație comercială

Upsell / Continuity recurring / mid-ticket crește AOV și LTV

Application Event calificare filtrare + pregătire pentru call

High-Ticket 1.000-50.000 €+* transformare premium / personalizată

Backend / Retention recurent / avansat expansiune, comunitate, DFY

Va
lo

ar
e,

 în
cr

ed
er

e,
 p

er
so

na
liz

ar
e

Complexitatea deciziei de cumpărare
*Intervale orientative: pragurile exacte depind de piață, țară, putere de cumpărare și natura transformării promise.

Figure 2: Scara de valoare High-Ticket. Prețurile sunt orientative; scopul graficului este să

arate creșterea valorii, încrederii și personalizării.

3.2 De ce scara este critică

High-Ticket înseamnă risc perceput mai mare pentru cumpărător. Nu este vorba doar

despre preț, ci despre intensitatea deciziei: timp, energie, status, bani, risc reputațional,

risc de implementare și probabilitatea de a fi judecat dacă rezultatul nu apare. Prin urmare,

o persoană are nevoie de mai multă claritate înainte de a accepta o discuție de vânzare.

Scara reduce fricțiunea prin patru mecanisme:

1. Micro-dovadă: lead magnetul sau front-end-ul livrează un câștig rapid și reduce

neîncrederea.

2. Reciprocitate: valoarea oferită înainte de cerere creează disponibilitate pentru urmă-

torul pas.

3. Identificare: cumpărătorul vede dacă problema lui este exact problema pe care o

rezolvi.

4. Calificare naturală: persoanele potrivite urcă, persoanele nepotrivite rămân în nurture

sau ies din sistem.
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Adnotare de sursă

DigitalMarketer explică faptul că un Tripwire transformă lead-ul în cumpărător și că

obiectivul nu este profitul imediat, ci dobândirea unei liste de cumpărători. ClickFun-

nels explică Value Ladder ca mecanism de creștere a valorii și încrederii. Teoria de

față combină aceste două idei: cumpărare inițială + ascensiune graduală spre

ofertă premium.ab

aDigitalMarketer / Ryan Deiss, „Customer Value Optimization”, 6 September 2019. Secțiunile despre

Tripwire și Core Offer explică trecerea de la lead la cumpărător și apoi la o ofertă mai mare. URL:

https://www.digitalmarketer.com/blog/customer-value-optimization/.
bClickFunnels / Jessie Valle, „How To Build A Funnel That Converts Like Crazy”, 28 November 2023,

updated 31 January 2024. URL: https://www.clickfunnels.com/blog/how-to-build-a-funnel-that-con
verts/.

4 Economia funnelului

4.1 Premisa economică

Teoria Ascensiunii High-Ticket nu este doar o hartă de pagini. Este o formulă economică.

Dacă un funnel nu poate măsura costul de achiziție, valoarea medie a comenzii, rata de

cumpărare, rata de aplicare, rata de show-up și close rate, atunci nu poate fi scalat rațional.

Într-un model de ascensiune, front-end-ul și profit maximizers au rolul de a reduce costul

real de achiziție al unui cumpărător, iar oferta High-Ticket are rolul de a produce profitul

major și de a justifica un buget de trafic mai mare. LeadsHook descrie front-end-ul AC

Funnel ca o ofertă care introduce businessul și poate acoperi costurile de advertising,

făcând achiziția de clienți mai sustenabilă.8

4.2 Formulele de bază

Metricile minime sunt următoarele:

Metrică Formulă Întrebare de

management

CPL Cost trafic / lead-uri Cât costă să obțin o

persoană contactabilă?

Cost per buyer Cost trafic / cumpărători front-end Cât costă să transform

piața rece în cumpărători?

AOV Venit total comenzi / număr

comenzi

Cât valorează comanda

medie? Xero definește

AOV ca total order revenue

împărțit la number of

orders.9

8LeadsHook, „What is the Automatic Clients Funnel (AC Funnel)”, posted 20 June 2024. Sursa descrie front-end

offer-ul ca low-cost/high-value și explică ideea de acoperire a costurilor de publicitate prin vânzarea inițială.

URL: https://www.leadshook.com/blog/automatic-clients-funnel/.
9Xero, „14 ecommerce metrics to track for growth and profit”, 2 May 2024. Sursa definește AOV ca total order

revenue / number of orders. URL: https://www.xero.com/id/guides/ecommerce-metrics/.
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CAC Cost sales + marketing / clienți noi Cât costă achiziția unui

client nou? Xero definește

CAC ca sales and

marketing cost împărțit la

new customers acquired.10

CLV/LTV AOV × număr mediu de cumpărări Cât valorează un client pe

durata relației? Xero

prezintă CLV ca AOV

înmulțit cu numărul mediu

de cumpărări.11

Close rate Clienți High-Ticket / call-uri ținute Cât de bună este conversia

consultativă?

Payback Cost de achiziție / contribuție

brută lunară

În cât timp se recuperează

investiția în achiziție?

4.3 Grafic economic ilustrativ
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revenue

Order bump
+ OTO
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Delivery
+ tools
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Model ilustrativ
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Economia unui funnel High-Ticket: de la break-even la contribuție netă

Figure 3: Exemplu ipotetic de contribuție: front-end și upsell reduc presiunea pe costul de

achiziție, iar High-Ticket produce contribuția majoră. Grafic original; valorile sunt fictive și

servesc doar pentru înțelegerea formulei.

10Xero, „14 ecommerce metrics to track for growth and profit”, 2 May 2024. Sursa definește CAC ca cost of

sales and marketing / new customers acquired. URL: https://www.xero.com/id/guides/ecommerce-metrics/.
11Xero, „14 ecommerce metrics to track for growth and profit”, 2 May 2024. Sursa prezintă CLV ca Average

Order Value × average number of purchases. URL: https://www.xero.com/id/guides/ecommerce-metrics/.
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Regula economiei de funnel

Un funnel High-Ticket nu trebuie judecat doar după profitul front-end. El trebuie

judecat după economia totală a ascensiunii: cost de lead, cost de cumpărător,

AOV, procent de cumpărători care aplică, show-up, close rate, valoare contract, refund,

cost de livrare și retenție.

5 Piața, ICP-ul și oferta premium

5.1 Înaintea paginilor: problema premium

Un funnel High-Ticket nu începe cu o pagină, ci cu alegerea problemei. Oferta premium

trebuie să rezolve o problemă suficient de valoroasă încât clientul să accepte un preț mare,

o discuție de vânzare, o implementare serioasă și o relație mai lungă. Dacă problema este

mică, urgentă doar superficial sau ușor de rezolvat printr-un produs ieftin, oferta High-Ticket

va părea disproporționată.

Criteriile unei probleme premium sunt:

• Costul inacțiunii este mare: clientul pierde bani, timp, oportunități, status sau energie

dacă nu rezolvă problema.

• Rezultatul este măsurabil: clientul poate vedea o schimbare concretă.

• Implementarea cere ghidaj: clientul nu cumpără doar informație, ci structură, per-

sonalizare, feedback, responsabilizare sau execuție.

• Clientul are resurse: există buget, timp și voință de acțiune.

• Piața poate fi identificată: poți găsi oamenii prin canale plătite, conținut, parteneriate

sau referral.

HubSpot, în documentul său public cu 101 întrebări de calificare, recomandă clarificarea

tipului de client înainte de calificarea contactelor, inclusiv regiuni, industrii, dimensiunea

ideală a clientului și limite de discount.12

5.2 ICP: Ideal Client Profile

Pentru acest model, ICP-ul nu este doar demografie. El include:

1. Situația curentă: unde se află clientul acum.

2. Obiectivul premium: ce rezultat ar justifica o investiție mare.

3. Blocajul principal: ce îl împiedică să obțină rezultatul singur.

4. Dovada motivației: acțiuni recente, achiziții anterioare, încercări eșuate.

5. Resursele: bani, timp, echipă, decizie, autoritate.

6. Condițiile de nepotrivire: cine nu trebuie admis în funnelul de vânzare.

12HubSpot, „101 Sales Qualification Questions”, PDF public. Documentul explică faptul că profilul de client /

buyer persona ajută echipa de vânzări să identifice lead-urile care merită urmărite și include întrebări despre

regiuni, discount minim, mărimea ideală a clientului și industrii servite. URL: https://www.hubspot.com/hubfs/
101%20Sales%20Qualification%20Questions.pdf.
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6 Front-end-ul: oferta de intrare

6.1 Rolul front-end-ului

Front-end-ul este prima cumpărare. În CVO, DigitalMarketer numește acest mecanism Trip-

wire: o ofertă irezistibilă, de obicei low-ticket, care are scopul de a transforma prospectul

în cumpărător, nu de a produce neapărat profit direct.13

În AC Funnel, front-end-ul este descris ca ofertă low-cost/high-value care creează o relație

comercială și poate acoperi costul de advertising.14

6.2 Criterii de proiectare

Un front-end bun trebuie să fie:

Criteriu Ce înseamnă Întrebare de

verificare

Specific Rezolvă o problemă îngustă, nu promite tot

sistemul.

Cumpărătorul știe

exact ce primește?

Rapid Oferă un quick win sau claritate imediată. Poate vedea valoare

în 24-72h?

Relevant pentru

backend

Deschide natural conversația despre

problema mai mare.

Creează cerere

pentru pasul

următor?

Livrabil fără

friction

Nu cere logistică grea sau suport excesiv. Poate fi livrat

scalabil?

Economic Ajută la reducerea costului de achiziție. Crește AOV sau buyer

rate?

Etic Nu ascunde obligații și nu promite rezultate

nerealiste.

Oferta este corectă

chiar fără upsell?

6.3 Tipuri de front-end

Exemplele potrivite pentru ascensiune High-Ticket includ:

• audit plătit sau diagnostic inițial;

• mini-curs aplicat;

• workshop de 60-90 minute;

• template, calculator, checklist, script, playbook;

• produs fizic simbolic sau carte;

13DigitalMarketer / Ryan Deiss, „Customer Value Optimization”, 6 September 2019. Secțiunea „Offer a Tripwire”

explică rolul Tripwire de a converti prospectul în buyer și faptul că acesta poate fi vândut la cost sau chiar în

pierdere pentru a achiziționa cumpărători. URL: https://www.digitalmarketer.com/blog/customer-value-opt
imization/.

14LeadsHook, „What is the Automatic Clients Funnel (AC Funnel)”, posted 20 June 2024. Sursa prezintă

front-end-ul ca produs low-cost/high-value, construit pentru quick win, credibilitate și relație inițială. URL:

https://www.leadshook.com/blog/automatic-clients-funnel/.
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• challenge plătit;

• low-cost service sample, dacă livrarea poate fi controlată.

Regula front-end-ului

Front-end-ul nu trebuie să fie o versiune slabă a ofertei High-Ticket. El trebuie să fie o

piesă autonomă, utilă, care rezolvă un prim blocaj și deschide conștientizarea asupra

unei probleme mai mari.

7 Order bump, OTO, upsell și downsell

7.1 Profit maximizer

DigitalMarketer definește Profit Maximizer ca orice ofertă făcută după vânzarea inițială, cu

scopul de a crește valoarea tranzacției și valoarea pe viață a clientului.15

În funnelul High-Ticket, profit maximizers au trei funcții:

1. cresc AOV-ul și reduc presiunea pe ad spend;

2. segmentează cumpărătorii după intenție și capacitate;

3. pregătesc cumpărătorul pentru o decizie mai mare.

ClickFunnels descrie cart funnels ca trasee în care cumpărătorul nu doar adaugă produse

într-un coș, ci trece printr-o călătorie de vânzare cu upsell-uri, downsell-uri, one-time offers

și order bumps.16

7.2 Diferențe operaționale

Element Definiție practică Utilizare recomandată

Order bump Adaos mic pe pagina de checkout,

bifabil rapid.

Complement imediat:

template, extra training,

implementare rapidă.

OTO One-Time Offer după cumpărare, de

regulă pe pagină separată.

Upgrade care accelerează

rezultatul sau reduce

efortul.

Upsell Ofertă superioară ca valoare/preț. Pas logic către un rezultat

mai mare.

Downsell Alternativă mai accesibilă când

upsell-ul este refuzat.

Reduce pierderea

completă a intenției de

cumpărare.

15DigitalMarketer / Ryan Deiss, „Customer Value Optimization”, 6 September 2019. Secțiunea „Offer a

Profit Maximizer” explică immediate upsell, cross-sell, bundles, subscriptions și continuitate. URL: https:
//www.digitalmarketer.com/blog/customer-value-optimization/.

16ClickFunnels / Jessie Valle, „53 of Our Top Performing Marketing Funnel Templates”, 28 March 2024. Secțiunea

„Cart Funnels” explică faptul că aceste funneluri maximizează suma cheltuită de client prin upsells, downsells,

one-time offers și order bumps. URL: https://www.clickfunnels.com/blog/marketing-funnel-templates/.
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Continuity Ofertă recurentă: membership,

suport lunar, comunitate.

Crește LTV și păstrează

relația activă.

7.3 Reguli de relevanță

Ordinea ofertelor nu trebuie stabilită după dorința de a încasa mai mult, ci după logica

problemei. Un upsell bun răspunde la întrebarea: „După ce clientul a cumpărat primul

lucru, care este următorul obstacol firesc?” LeadsHook subliniază că upsell-urile trebuie să

fie pași strategici care se construiesc pe valoarea deja primită, nu oferte random aruncate

după cumpărare.17

8 Puntea de conștientizare

8.1 De ce este necesară puntea

După prima cumpărare, clientul nu este automat pregătit pentru High-Ticket. El are nevoie

să înțeleagă:

• de ce problema este mai mare decât părea;

• ce îl costă inacțiunea;

• de ce soluțiile încercate până acum nu au produs rezultatul;

• ce tip de implementare sau suport este necesar;

• dacă furnizorul are dovadă, competență și metodă;

• care este următorul pas realist.

Launch Checklist 2 include explicit Awareness bridge în lista de livrabile, între produsele

front-end/OTO și planul de backend.18

17LeadsHook, „What is the Automatic Clients Funnel (AC Funnel)”, posted 20 June 2024. Secțiunea despre

Upsell Pathway descrie upsell-urile ca pași strategici, logici și aliniați cu parcursul clientului. URL: https:
//www.leadshook.com/blog/automatic-clients-funnel/.

18Automatic Clients / Alpha Four Media LLC, „Launch Checklist 2”, PDF public. Documentul listează „Awareness

bridge” între OTO deliverables și Back End Product Plan/Deliverables. URL: https://app.automaticclients.c
om/wp-content/uploads/2020/10/Launch-Checklist-2.pdf.
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8.2 Structura punții de conștientizare

Punte de conștientizare: secvență de 30 de zile după prima cumpărare
Obiectiv: să transforme satisfacția inițială într-o intenție clară pentru aplicație sau call, fără presiune artificială.

Cumpărare front-
end

deliver quick win

D0

Email 1 access +
next step

activareD1

Proof case story

încredereD3

Diagnostic self-
assessment

conștientizareD5

Invitație
aplicație

calificareD7

Reminder
obiecții

claritate

D10

Webinar / VSL
replay

educare

D14

Follow-up
întrebări

decizieD21

Retenție backend

expansiune

D30

Reguli: livrare înainte de vânzare, proof specific, segmentare după comportament, invitație clară, follow-up cu ieșire elegantă.

Figure 4: Secvență de 30 de zile după prima cumpărare. Grafic original; structura este

orientativă și trebuie adaptată duratei reale a ciclului de cumpărare.

O punte de conștientizare poate fi construită ca secvență de email, SMS, retargeting,

VSL, webinar, workshop sau conținut în comunitate. În interiorul ei, conținutul trebuie să

avanseze de la livrare la claritate, apoi la dovadă și invitație.

Fază Mesaj Activ

Activare „Iată cum folosești ce ai cumpărat.” email de acces, video

scurt, checklist

Proof „Iată ce se întâmplă când sistemul este

aplicat corect.”

studiu de caz, breakdown,

testimonial

Diagnostic „Care este blocajul tău exact?” quiz, scor, audit, formular

Reframing „Problema reală nu este X, ci Y.” video educațional, VSL,

webinar

Invitație „Aplică dacă ai contextul potrivit.” application page, calendar,

call

Follow-up „Răspundem la obiecții și clarificăm

următorul pas.”

secvență email/SMS,

retargeting

9 Funnelul de aplicație pentru High-Ticket

9.1 Rolul aplicației

Application Funnel este mecanismul prin care oferta premium nu este expusă direct oricui, ci

doar persoanelor care par potrivite. ClickFunnels descrie application funnels ca instrumente

pentru servicii high-ticket și premium products; structura tipică pornește cu o pagină de

tip reverse squeeze, apoi duce către o aplicație care obligă prospectul să se califice și să
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răspundă la întrebări despre potrivire.19

ClickFunnels descrie și Application Funnel ca proces în două faze: întâi construiește dorința

de a lucra cu tine, apoi cere aplicantului să completeze un formular long-form și eventual

să rezerve un timp în calendar.20

Funnel de aplicație pentru ofertă High-Ticket
Funcția centrală: filtrează intenția, construiește contextul și mută decizia într-o conversație consultativă.

Trafic
selectat ads,

conținut,
referral

Reverse
squeeze /

studiu de caz
valoare

înainte de
opt-in

Formular
aplicație

obiective,
obstacole,

buget, timp

Scoring +
routing fit /
nurture /

reject

Calendar +
reminder

programare +
show-up

Call
consultativ

diagnostic +
recomandare

Decizie
acceptare /
follow-up /
downsell

Fit înalt Fit mediu

Fit scăzut

Call prioritar +
confirmare
SMS/email

Nurture / webinar
/ material de

proof

Respingere
elegantă /

resursă gratuită

Întrebări utile în aplicație: rezultatul dorit, obstacolul principal, urgența, resursele disponibile, experiența anterioară, criterii de succes, disponibilitate pentru implementare.

Figure 5: Funnel de aplicație High-Ticket: pagina de pre-frame, aplicație, scoring, calendar,

call și decizie. Diagramă originală.

9.2 Ce trebuie să întrebe aplicația

O aplicație bună nu este doar un formular. Este un instrument de filtrare și pre-vânzare.

Ea trebuie să colecteze informații care fac call-ul mai scurt, mai relevant și mai etic.

Întrebări recomandate:

1. Care este rezultatul concret pe care îl vrei în următoarele 3-12 luni?

2. Ce ai încercat deja și ce nu a funcționat?

3. Care este principalul obstacol acum?

4. Ce se întâmplă dacă nu rezolvi problema în următoarele 6 luni?

5. Ce resurse ai disponibile: timp, buget, echipă, autoritate de decizie?

6. De ce acum?

7. Ce te-ar face nepotrivit pentru program?

19ClickFunnels / Jessie Valle, „53 of Our Top Performing Marketing Funnel Templates”, 28 March 2024. Secțiunea

„Application Funnels” descrie folosirea lor pentru high-ticket services și premium products, cu reverse squeeze

page și application page. URL: https://www.clickfunnels.com/blog/marketing-funnel-templates/.
20ClickFunnels / Jessie Valle, „How An AI Driven Sales Funnel Can Maximize Your Conversions”, 21 May 2024, last

updated 12 July 2024. Articolul descrie Application Funnel ca proces pentru gathering detailed information

from prospects, sales calls, coaches și high-ticket services, cu long-form application și calendar booking.

URL: https://www.clickfunnels.com/blog/ai-sales-funnel/.
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8. Ești dispus să implementezi recomandările sau cauți doar informații?

HubSpot subliniază, în contextul calificării, importanța clarificării potrivirii înainte de a

urmări un lead; acest lucru previne clienți nemulțumiți și churn ridicat.21

10 Webinar, VSL și evenimentul de conversie

10.1 Când este necesar un webinar sau VSL

Pentru oferte simple, o pagină de vânzare poate fi suficientă. Pentru oferte High-Ticket,

un mecanism de educație extinsă devine deseori necesar. ClickFunnels descrie webinar

funnels ca instrumente pentru premium-value products, high-ticket services și high-end

products, cu prezentări de 90 de minute sau mai mult, menite să transforme convingeri

limitative care împiedică achiziția.22

În altă sursă ClickFunnels, Webinar Funnel este descris ca mecanism care permite vânzări

high-ticket prin adresarea obiecțiilor pe o perioadă mai lungă, de obicei cel puțin o oră.23

10.2 Structura unui eveniment de conversie

Segment Funcție Exemple

Deschidere Promite clar rezultatul evenimentului și

setează contextul.

„În următoarele 60 de

minute vei înțelege...”

Problema Definește costul inacțiunii și greșelile

frecvente.

diagnostic, simptome,

cauze

Mecanism Arată metoda sau principiul central. framework, hartă,

demonstrație

Proof Demonstrează că metoda poate funcționa. studii de caz, date,

exemple

Obiecții Răspunde la fricțiuni: timp, bani, risc,

implementare.

FAQ, scenarii

alternative

Invitație Cere aplicație, call, cumpărare sau următor

pas.

CTA etic, criterii de

eligibilitate

Follow-up Continuă pentru participanți și

neparticipanți.

replay, email, SMS,

retargeting

21HubSpot, „101 Sales Qualification Questions”, PDF public. Documentul afirmă că înainte de calificarea unui

contact trebuie clarificat ce fel de client este căutat, pentru a evita clienți nemulțumiți și churn ridicat. URL:

https://www.hubspot.com/hubfs/101%20Sales%20Qualification%20Questions.pdf.
22ClickFunnels / Jessie Valle, „53 of Our Top Performing Marketing Funnel Templates”, 28 March 2024. Secțiunea

„Webinar Marketing Funnel Templates” descrie folosirea webinarurilor pentru high-ticket products/services și

rolul lor în transformarea limiting beliefs. URL: https://www.clickfunnels.com/blog/marketing-funnel-templ
ates/.

23ClickFunnels / Jessie Valle, „How An AI Driven Sales Funnel Can Maximize Your Conversions”, 21 May 2024,

last updated 12 July 2024. Sursa descrie Webinar Funnel ca metodă de close high-ticket sales prin adresarea

obiecțiilor pe o perioadă extinsă. URL: https://www.clickfunnels.com/blog/ai-sales-funnel/.
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Regulă de etică

Scarcity și urgency trebuie să fie reale. Dacă fereastra de decizie, bonusul sau

numărul de locuri nu sunt reale, funnelul poate crește conversia pe termen scurt, dar

distruge încrederea și calitatea relației pe termen lung.

11 Call-ul consultativ

11.1 De ce consultativ

O vânzare High-Ticket nu ar trebui tratată ca o prezentare agresivă. HubSpot definește

consultative selling ca abordare care creează valoare și încredere, explorează nevoile

prospectului și abia apoi recomandă soluția potrivită.24

În această teorie, call-ul consultativ are cinci obiective:

1. confirmă că aplicația este reală și nu doar curiozitate;

2. înțelege contextul și obiectivul prospectului;

3. estimează costul inacțiunii și valoarea rezultatului;

4. verifică dacă oferta este potrivită;

5. recomandă următorul pas: High-Ticket, downsell, nurture sau refuz elegant.

11.2 Structura recomandată a call-ului

Fază Scop Întrebări utile

Setare cadru Clarifică durata, scopul și criteriile de

decizie.

„La final vedem dacă are sens

să lucrăm împreună sau nu.”

Context Înțelege situația actuală. „Unde ești acum față de

obiectiv?”

Obiectiv Definește rezultatul dorit. „Ce ar însemna succesul

concret?”

Blocaj Identifică problema reală. „Ce te-a împiedicat până

acum?”

Impact Leagă problema de costul inacțiunii. „Ce te costă dacă rămâne

nerezolvat?”

Fit Verifică resursele și disponibilitatea. „Ai timpul, bugetul și contextul

pentru implementare?”

Recomandare Propune soluția doar dacă este

potrivită.

„Pe baza a ce ai spus,

recomand...”

Decizie Clarifică pașii următori. contract, plată, onboarding,

follow-up

24HubSpot / Jay Fuchs, „Consultative Selling: 7 Ways to Win Deals With Consultative Sales”, 14 December

2023. URL: https://blog.hubspot.com/sales/consultative-selling.
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11.3 Discalificarea este parte din vânzare

În High-Ticket, a închide persoana nepotrivită poate fi mai costisitor decât a pierde vânzarea.

Nepotrivirea produce refund, consum de suport, reputație slabă, presiune pe livrare și

rezultate sub așteptări. Prin urmare, vânzarea consultativă trebuie să includă criterii

explicite de refuz:

• nu are problema pe care oferta o rezolvă;

• nu are resursele minime;

• caută garanții nerealiste;

• nu poate implementa;

• nu are autoritate de decizie;

• nu acceptă termenii sau procesul de lucru.

12 Onboarding, livrare și backend

12.1 High-Ticket continuă după plată

În modelul de ascensiune, vânzarea nu se termină la plată. O ofertă premium are nevoie

de onboarding riguros, clarificare de așteptări, milestone-uri, feedback, suport și raportare.

Backend-ul poate include niveluri avansate, abonamente, comunități, servicii done-for-you,

licențe, implementare, mentenanță, mastermind sau consultanță recurentă.

LeadsHook descrie backend strategy ca etapă de retenție și maximizare a lifetime value,

prin relații pe termen lung, comunitate și recurring revenue.25

DigitalMarketer descrie Return Path ca mecanism de comunicare strategică repetată cu

cumpărătorii și prospecții, pentru a genera cumpărări repetate prin email marketing, social,

retargeting și alte canale.26

12.2 Checklist de onboarding

Componentă Ce trebuie să existe

Confirmare email de bun venit, recapitularea achiziției, termeni,

acces

Kickoff call de pornire, obiective, calendar, responsabilități

Diagnostic colectarea datelor, audit, formulare, baseline

Plan roadmap de implementare, milestone-uri, livrabile

Comunicare canal suport, SLA, reguli de contact, întâlniri

Măsurare KPI-uri inițiale, dashboard, raportare periodică

25LeadsHook, „What is the Automatic Clients Funnel (AC Funnel)”, posted 20 June 2024. Sursa include Backend

Strategy cu retenție, lifetime value, long-term relationships, community building și recurring revenue. URL:

https://www.leadshook.com/blog/automatic-clients-funnel/.
26DigitalMarketer / Ryan Deiss, „Customer Value Optimization”, 6 September 2019. Secțiunea „Create the

Return Path” descrie comunicarea frecventă și strategică pentru a readuce cumpărătorii și prospecții către

oferte. URL: https://www.digitalmarketer.com/blog/customer-value-optimization/.
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Retenție următorul pas, community, renewal, expansion, referral

Launch Checklist 2 include Order Form și Onboarding Process în partea de Back End Sales,

ceea ce arată că vânzarea premium trebuie legată de procesul de intrare în livrare, nu

tratată ca etapă separată.27

13 Metrici, dashboard și control

13.1 Ce trebuie urmărit

Un funnel High-Ticket trebuie măsurat pe întreg traseul, nu doar pe checkout. Geckoboard,

într-un articol publicat la 11 octombrie 2024, listează metrici utile pentru pipeline: deals

created, deal stage progression, win rate, average deal size, sales cycle length, lead

response time și revenue by source.28

Dashboard de sănătate a funnelului - exemplu ipotetic

Vizitatori: 10 000

Lead-uri: 2 500 25.0% din etapa anterioară

Cumpărători front-end: 350 14.0% din etapa anterioară

Cumpărători upsell: 140 40.0% din etapa anterioară

Aplicații: 70 50.0% din etapa anterioară

Call-uri ținute: 49 70.0% din etapa anterioară

Clienți High-Ticket: 12 24.5% din etapa anterioară

AOV front-end

40 €
venit / comenzi

Cost per buyer

28 €
ad spend / buyer

Rată aplicație

20%
aplicații / buyers

Show-up

70%
call-uri ținute / booked

Close rate

24,5%
clienți / call-uri ținute

ACV mediu

3.000 €
valoare contract

0 10000 20000 30000 40000 50000 60000

Mix de venit - model ilustrativ

Front-end Upsell High-Ticket

Figure 6: Dashboard ilustrativ de funnel: număr de persoane pe etapă, conversii intermedi-

are și mix de venit. Valorile sunt fictive.

13.2 Metrici pe etapă

Etapă Metrici Interpretare

27Automatic Clients / Alpha Four Media LLC, „Launch Checklist 2”, PDF public. Documentul listează Order Form

și Onboarding Process în secțiunea Back End Sales. URL: https://app.automaticclients.com/wp-content/upl
oads/2020/10/Launch-Checklist-2.pdf.

28Geckoboard / Hannah Butcher, „9 important HubSpot sales metrics to track”, 11 October 2024. Sursa listează

Deals Created, Deal Stage Progression, Win Rate, Average Deal Size, Sales Cycle Length, Lead Response Time

și Revenue by Source. URL: https://www.geckoboard.com/blog/9-important-hubspot-sales-metrics-to-track/.
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Trafic CPC, CPM, CTR, sursă, creative ID Măsoară calitatea mesajului și

costul atenției.

Lead capture Opt-in rate, CPL, lead source Arată dacă promisiunea lead

magnetului este suficient de

relevantă.

Front-end Checkout CVR, cost per buyer,

refund

Arată dacă piața acceptă

prima tranzacție.

Upsell path AOV, order bump take rate, OTO

take rate, downsell take rate

Arată cât de eficient este

profit maximizer-ul.

Nurture open rate, click rate, reply rate,

application CTA

Arată dacă puntea de

conștientizare crește intenția.

Application application rate, fit score, rejection

rate

Arată calitatea cumpărătorilor

și relevanța invitației.

Calendar booking rate, show-up, no-show,

reschedule

Arată calitatea pre-frame-ului

și urgența.

Sales close rate, ACV, objection reason,

lost reason

Arată calitatea calificării și a

call-ului.

Backend onboarding completion, retention,

expansion, referral

Arată calitatea livrării și a

relației.

13.3 Arhitectura de date

Arhitectura de date pentru funnel High-Ticket
Fără legătura dintre sursă, aplicație, call și revenue, optimizarea devine o presupunere.

Sursă trafic

UTM

Campaign ID

Creative ID

Pagini funnel

Opt-in

Checkout

Upsell

Application

Automatizare

Email tags

Lead score

Behavior

Calendar / CRM

Booked

Showed

No-show

Pipeline stage

Vânzări

Call notes

Offer

Close/Lost
reason

Financiar

Revenue

Refunds

Commission

LTV

Buclă de optimizare: revenue pe sursă → buget → mesaj → ofertă → calificare

evenimente unice nume standardizate proprietar pentru
fiecare câmp

verificare
săptămânală

atribuiere până la
closed-won

Figure 7: Arhitectura de date recomandată: de la UTM și pagini la CRM, call notes, revenue

și LTV. Diagramă originală.
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Regula de control

Nu optimiza pagina înainte să știi unde se pierde valoarea. O rată mică de close

poate fi problemă de vânzare, dar poate fi și problemă de lead magnet, promisiune,

front-end, punte de conștientizare, formular de aplicație sau lipsă de fit în piață.

14 Roadmap de implementare

14.1 Implementarea în 90 de zile

Un funnel High-Ticket nu trebuie lansat ca proiect perfect, ci ca sistem verificabil. Primele

90 de zile ar trebui să creeze o versiune funcțională, să o testeze cu trafic controlat și să

rafineze economia.

21 / 27



Teoria Ascensiunii High-Ticket 25 Noiembrie 2024

Roadmap de implementare - 90 de zile
Funnel-ul este construit ca sistem opera ional: ofert , pagini, copy, automatiz ri, vânz ri, livrare i m surare.

1
10

Strategie Zilele 1-10
ICP, problem  premium, rezultat m surabil, ofert  High-Ticket, economie preliminar
Gate: ofert  validat KPI: claritate ICP + marj  estimat

2
25

Front-end Zilele 11-25
lead magnet, tripwire/front-end, sales page, checkout, acces produs
Gate: checkout complet KPI: opt-in, checkout CVR, cost per buyer

3
35

Upsell path Zilele 20-35
order bump, OTO 1, OTO 2, downsell, bundle sau continuity
Gate: AOV m surabil KPI: AOV, take rate bump/OTO, refund

4
45

Punte + nurture Zilele 30-45
email 7-30 zile, proof, studii de caz, VSL/webinar, invita ie aplica ie
Gate: CTA aplica ie func ional KPI: click aplica ie, reply rate, engagement

5
70

Aplica ie + CRM Zilele 45-70
formular lung, scoring, rutare, calendar, reminders, pipeline CRM
Gate: aplica ie live KPI: application rate, fit score, show-up

6
75

Sales enablement Zilele 55-75
script consultativ, obiec ii, follow-up, call review, offer sheet
Gate: sales ready KPI: close rate, ACV, lost reasons

7
90

Launch + optimizare Zilele 70-90
test trafic, tracking, dashboard, itera ii s pt mânale, decizie de scalare
Gate: scalare controlat KPI: CAC, LTV, payback, reten ie

Milestones pe axa celor 90 de zile
0 10 25 35 45 70 75 90

Active finale
pagin  + checkout
CRM + script + dashboard

Ritm de control
review s pt mânal:
trafic, aplica ii, call-uri, revenue

Decizie de scalare
scaleaz  dup
CAC, LTV i delivery

Figure 8: Roadmap de implementare pe 90 de zile. Grafic original, orientativ.

14.2 Faza 1: strategie

Livrabile:

• ICP definit și criterii de nepotrivire;

• problemă premium și rezultat măsurabil;

• oferta High-Ticket, format, preț, livrabile și costuri de livrare;

• economia preliminară: ad spend estimat, AOV necesar, close rate minim, capacitate de

sales;

• angle-uri de mesaj și mecanism unic.
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14.3 Faza 2: front-end și checkout

Livrabile:

• lead magnet sau pagină de intrare;

• pagină de vânzare pentru front-end;

• checkout, order bump, OTO 1, OTO 2, downsell;

• email de acces și emailuri de activare;

• tracking de evenimente: view, opt-in, purchase, bump, OTO, refund.

14.4 Faza 3: punte, aplicație și sales

Livrabile:

• secvență de conștientizare 7-30 zile;

• VSL/webinar sau case study;

• application page cu întrebări de calificare;

• calendar, reminders, no-show sequence;

• CRM pipeline;

• sales script/flow, obiecții, follow-up;

• onboarding și order form pentru oferta premium.

Aceste livrabile corespund, la nivel practic, tipurilor de elemente listate în Launch Checklist

2: Sales Page, OTO pages, email follow-up, Call Booking Page, Sales Script/Flow, Order

Form și Onboarding Process.29

15 Riscuri și controale

15.1 Riscuri comerciale

Risc Cum apare Control

Front-end irelevant Produsul inițial nu are legătură cu

oferta premium.

Construiește front-end-ul

ca primul pas din problema

mare.

AOV prea mic Order bump/OTO nu cresc

suficient valoarea comenzii.

Testează oferte

complementare, bundle și

continuity.

Lead-uri necalificate Promisiunea atrage persoane fără

buget sau nevoie reală.

Pre-frame, întrebări de

calificare, segmentare.

Call-uri slabe Nu există script consultativ sau

criterii de fit.

Training, call review,

rubrică de scoring.

29Automatic Clients / Alpha Four Media LLC, „Launch Checklist 2”, PDF public. URL: https://app.automaticcli
ents.com/wp-content/uploads/2020/10/Launch-Checklist-2.pdf.
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Livrare sub nivel Oferta High-Ticket promite mai

mult decât poate livra.

Reduce promisiunea sau

crește capacitatea de

livrare.

Tracking incomplet Nu se leagă sursa de revenue. UTM, CRM, evenimente

standardizate, dashboard

săptămânal.

Scarcity falsă Urgența nu este reală. Folosește limite reale:

cohortă, calendar, resurse,

bonus cu termen real.

15.2 Riscuri etice

Funnelul High-Ticket poate deveni problematic dacă folosește presiune, promisiuni exager-

ate sau filtrare doar pentru a crea exclusivitate falsă. În teoria de față, exclusivitatea

trebuie să vină din capacitatea reală de livrare, criterii de fit și complexitatea rezultatului,

nu din manipulare.

Principiu final

High-Ticket nu este un preț mare pus pe un produs obișnuit. High-Ticket este o promi-

siune premium susținută de metodă, dovadă, calificare, delivery și responsabilitate.

16 Modelul complet, în limbaj simplu

1. Alegi o problemă suficient de valoroasă pentru o ofertă premium.

2. Construiești un lead magnet sau conținut de intrare care atrage piața potrivită.

3. Vinzi o ofertă front-end low-cost/high-value care creează primul cumpărător.

4. Adaugi order bump, OTO, upsell și downsell pentru a crește AOV și a reduce costul real

de achiziție.

5. Livrezi valoare rapid, ca să crești încrederea și să reduci scepticismul.

6. Construiești o punte de conștientizare prin proof, diagnostic, VSL/webinar și educație.

7. Invită cumpărătorii potriviți să aplice.

8. Califici prin formular și calendar.

9. Vinzi prin call consultativ, nu prin presiune.

10. Livrezi riguros și construiești backend, retenție și expansiune.

17 Trasabilitatea conceptelor

Tabelul de mai jos explică de unde provine fiecare concept major folosit în document și

cum a fost integrat în Teoria Ascensiunii High-Ticket.
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Concept în

document

Surse publice Rol în teorie

Front-end

low-cost/high-value

LeadsHook AC Funnel;

Automatic Clients Launch

Checklist 2; DigitalMarketer

CVO

Prima cumpărare care

schimbă relația din prospect în

buyer.

Tripwire DigitalMarketer CVO Mecanismul de conversie a

lead-ului în cumpărător.

Value Ladder ClickFunnels, „How To Build A

Funnel That Converts Like

Crazy”

Structura ascendentă de

oferte, culminând cu

High-Ticket.

Order bump, OTO,

upsell, downsell

ClickFunnels Marketing Funnel

Templates; Automatic Clients

Launch Checklist 2;

DigitalMarketer Profit

Maximizer

Creșterea AOV și a valorii

imediate per cumpărător.

Awareness bridge Automatic Clients Launch

Checklist 2; concept

operațional susținut de

secvențe de educație și proof

Trecerea de la satisfacția

inițială la intenția de aplicație.

Application Funnel ClickFunnels Marketing Funnel

Templates; ClickFunnels AI

Sales Funnel

Calificarea prospectului înainte

de call.

Webinar/VSL ClickFunnels Marketing Funnel

Templates; ClickFunnels AI

Sales Funnel

Eveniment de conversie

pentru oferte premium și

high-ticket.

Consultative sales HubSpot Consultative Selling Structura etică a call-ului:

valoare, încredere, nevoi,

soluție.

Sales qualification HubSpot 101 Sales

Qualification Questions

Criterii și întrebări pentru

alegerea persoanelor potrivite.

AOV, CAC, CLV Xero ecommerce metrics Formulele economice ale

funnelului.

Pipeline metrics Geckoboard HubSpot sales

metrics

Măsurarea progresului din lead

în deal și revenue.

18 Bibliografie adnotată

Cod Sursă Dată Adnotare

S1 LeadsHook, „What is

the Automatic Clients

Funnel (AC Funnel)”

Posted 20 June

2024

Sursă publică pentru AC Funnel:

front-end low-priced, upsell pathway,

high-ticket conversions, backend

strategy și scaling. Utilă pentru

arhitectura de ascensiune și logica de

self-liquidating acquisition. URL:

https://www.leadshook.com/blog/aut
omatic-clients-funnel/
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S2 Automatic Clients /

Alpha Four Media LLC,

„Launch Checklist 2”

URL public

/2020/10/

PDF public care listează livrabilele

concrete ale launch-ului: Core

Product, OTO 1/2, Awareness bridge,

Back End Product Plan, Sales Page,

email follow-up, Call Booking Page,

Sales Script/Flow, Order Form și

Onboarding Process. URL:

https://app.automaticclients.com/w
p-content/uploads/2020/10/Launch-C
hecklist-2.pdf

S3 DigitalMarketer / Ryan

Deiss, „Customer

Value Optimization”

6 September

2019

Sursă pentru CVO: Lead Magnet,

Tripwire, Core Product, Profit

Maximizer și Return Path. Fundament

pentru transformarea lead-ului în

buyer și monetizarea după prima

vânzare. URL:

https://www.digitalmarketer.com/bl
og/customer-value-optimization/

S4 ClickFunnels / Jessie

Valle, „How To Build A

Funnel That Converts

Like Crazy”

28 November

2023; updated

31 January

2024

Sursă pentru Value Ladder și

ordonarea ofertelor: Lead Magnet,

Tripwire, Core Product, Upsell,

Continuity și High-Ticket Offer. URL:

https:
//www.clickfunnels.com/blog/how-t
o-build-a-funnel-that-converts/

S5 ClickFunnels / Jessie

Valle, „53 of Our Top

Performing Marketing

Funnel Templates”

28 March 2024 Sursă pentru Application Funnels,

Cart Funnels, Webinar Marketing

Funnel Templates, VSL și Product

Launch Funnels. Utilă pentru

mecanisme de conversie premium.

URL: https://www.clickfunnels.com/b
log/marketing-funnel-templates/

S6 ClickFunnels / Jessie

Valle, „How An AI

Driven Sales Funnel

Can Maximize Your

Conversions”

21 May 2024;

updated 12

July 2024

Sursă pentru descrierea Application

Funnel, Webinar Funnel, Opt-In Funnel,

Bridge Funnel și Video Series Funnel.

Folosită pentru detalierea aplicației și

calendarului. URL: https://www.clic
kfunnels.com/blog/ai-sales-funnel/

S7 HubSpot / Jay Fuchs,

„Consultative Selling:

7 Ways to Win Deals

With Consultative

Sales”

14 December

2023

Sursă pentru definirea vânzării

consultative ca abordare axată pe

valoare, încredere, explorarea

nevoilor și recomandarea soluției

potrivite. URL: https://blog.hubspot
.com/sales/consultative-selling

S8 HubSpot, „101 Sales

Qualification

Questions”

PDF public

disponibil

înainte de data

limită

Sursă pentru întrebări de calificare și

criterii de buyer persona / client ideal.

Utilă pentru formularul de aplicație și

discalificare. URL: https:
//www.hubspot.com/hubfs/101%20Sale
s%20Qualification%20Questions.pdf
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S9 Xero, „14 ecommerce

metrics to track for

growth and profit”

2 May 2024 Sursă pentru formulele AOV, CLV/CLTV

și CAC. Folosită pentru capitolul de

economie și dashboard. URL:

https://www.xero.com/id/guides/eco
mmerce-metrics/

S10 Geckoboard / Hannah

Butcher, „9 important

HubSpot sales metrics

to track”

11 October

2024

Sursă pentru metrici de pipeline și

sales dashboard: deals created, stage

progression, win rate, average deal

size, sales cycle length, lead response

time și revenue by source. URL: https:
//www.geckoboard.com/blog/9-importa
nt-hubspot-sales-metrics-to-track/

Concluzie

Teoria Ascensiunii High-Ticket poate fi rezumată într-o propoziție: un client premium

este construit prin valoare, încredere, calificare și conversație, nu forțat printr-o

ofertă scumpă afișată prea devreme. Sistemul funcționează atunci când fiecare etapă

are un rol clar: atrage piața potrivită, creează prima cumpărare, crește valoarea tranzacției,

educă, califică, vinde consultativ și livrează rezultatul promis.

În practică, modelul trebuie tratat ca un sistem operațional. Ofertele, paginile, emailurile,

calendarul, CRM-ul, call-ul, onboardingul și dashboardul sunt componente ale aceluiași

mecanism. Dacă una lipsește, funnelul poate genera lead-uri, dar nu neapărat clienți

premium sănătoși.
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