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Nota metodologica si limita temporala

Acest document este construit ca o sinteza teoretica si operationald, in limba romana, in
jurul conceptului de High-Ticket. Informatiile sunt extrase din surse publice publicate sau
disponibile Thainte de 25 Noiembrie 2024. Nu sunt folosite surse aparute dupa aceasta
data ca fundament principal. in cazul paginilor care au fost actualizate ulterior, documentul
foloseste doar surse unde data initiala sau ultima actualizare relevanta indicata inainte de
25 Noiembrie 2024 este suficienta pentru includere.

Sursele au fost folosite in trei moduri: mai intai pentru concepte de structura, apoi pentru
validarea etapelor operationale, iar in final pentru definirea metricilor. Notele de subsol
indica sursa fiecarui concept important. Bibliografia de la final explica, pentru fiecare
document, ce rol are in teorie si ce informatii au fost preluate sau sintetizate.

/( Principiul documentului )

Teoria nu afirma ca exista un singur funnel universal. Ea propune un sistem modular:
0 scara de valoare, o oferta de intrare, un traseu de crestere a valorii, 0 punte de
constientizare si un mecanism de calificare pentru oferta premium. Fiecare modul

trebuie adaptat la piata, pret, categorie, capacitate de livrare si costul real de achizitie.
- J

1 Definitia teoriei

7

1.1 Numele propus

Numele recomandat este:

Teoria Ascensiunii High-Ticket

Denumirea este intentionat simpla. Ascensiune descrie deplasarea graduala a unui client
de la atentie la incredere, de la lead la cumparator, de la cumparator low-ticket la aplicant
calificat si de la aplicant la client premium. High-Ticket delimiteaza oferta finala: o oferta
cu pret ridicat, valoare transformatoare si, de regula, nevoie de incredere, diagnostic si
vanzare consultativa tnainte de cumparare.

1.2 Definitie operationala

| Definitie | N

Teoria Ascensiunii High-Ticket este un model de funnel in care audienta este
atrasa prin valoare gratuita sau continut de autoritate, convertita in cumparatori
printr-o oferta low-cost/high-value, monetizata prin upsell-uri si profit maximizers,
educata printr-o punte de constientizare, calificata prin aplicatie sau formular, apoi
convertita in oferta premium printr-un call consultativ si continuata prin backend,
retentie sau expansiune.

- J

Aceasta teorie integreaza cinci familii de concepte publice:
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1. Automatic Clients / AC Funnel: intrarea printr-un produs front-end cu pret mic, urmata
de upsell pathway si conversii high-ticket. LeadsHook descrie AC Funnel ca un model
care achizitioneaza clienti printr-un produs front-end low-priced si ii urca spre oferte
mai scumpe; aceeasi sursa descrie structura front-end, upsell pathway, high-ticket
conversions, backend si optimizare.?

2. Customer Value Optimization: Lead Magnet, Tripwire, Core Offer, Profit Maximizer si
Return Path. DigitalMarketer descrie Tripwire ca mecanism de transformare a lead-ului
in cumpaérator si Profit Maximizer ca oferta de dupa vanzarea initiala.?

3. Value Ladder: o succesiune de oferte cu valoare si pret crescator, culminand intr-o
oferta high-ticket. ClickFunnels descrie Value Ladder ca o structurare graduala de la
Lead Magnet si Tripwire pana la Core Product, Upsell, Continuity si High-Ticket Offer.>

4. Application Funnel / Webinar Funnel: mecanisme de calificare si conversie pentru
servicii premium. ClickFunnels descrie application funnels ca fiind folosite pentru high-
ticket coaching, consulting, mastermind si servicii similare, iar webinar funnels ca
prezentari pentru produse sau servicii premium.*

5. Vanzare consultativa si calificare: conversatia de vanzare porneste de la valoare,
incredere si nevoi, nu de la presiune. HubSpot defineste consultative selling ca abordare
orientata pe creare de valoare si incredere, explorarea nevoilor si recomandarea solutiei
potrivite.>

2 Modelul general al funnelului

2.1 Cele doua motoare ale sistemului

Un funnel High-Ticket functional are doua motoare care trebuie proiectate impreuna:

1. Motorul economic: aduce trafic, transforma o parte din trafic in lead-uri si cumparatori,
apoi recupereaza cat mai mult din costul de achizitie prin front-end, order bump, upsell-
uri, downsell-uri si follow-up.

2. Motorul consultativ: identifica persoanele care au nevoie reald, context potrivit,
resurse, urgenta si capacitate de implementare; apoi muta decizia intr-o conversatie de
diagnostic si recomandare.

Fara motor economic, costul de achizitie al unui client premium devine greu de sustinut.
Fara motor consultativ, lead-urile ajung la call fara suficienta intentie, iar echipa de vanzari
pierde timp cu persoane necalificate. Launch Checklist 2, un document public asociat

!LeadsHook, ,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 si scaling/optimization.
URL: https://www.leadshook.com/blog/automatic-clients-funnel/.

’DigitalMarketer / Ryan Deiss, ,,Customer Value Optimization: How to Build an Unstoppable Business”, 6
September 2019. Sursa defineste Lead Magnet, Tripwire, Core Product, Profit Maximizer si 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
si 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 si Webinar Marketing Funnel
Templates pentru produse si servicii high-ticket. URL: https://www.clickfunnels.com/blog/marketing-funnel-t
emplates/.

SHubSpot / Jay Fuchs, ,Consultative Selling: 7 Ways to Win Deals With Consultative Sales”, 14 December 2023.
Sursa defineste consultative selling ca abordare centrata pe valoare, incredere si explorarea nevoilor inaintea
solutiei. URL: https://blog.hubspot.com/sales/consultative-selling.
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Automatic Clients, listeaza 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 si Onboarding
Process.®

Teoria Ascensiunii High-Ticket - harta sistemului

Scop: transformarea atentiei in clienti premium prin cumparare initiala, crestere de incredere, calificare si vanzare consultativa.

0. Piata +

problema 1. Atentie + 2. Front-end 3. Upsell 4. Punte de ¢ 5. Aplicatie A .Zi'ctg";
premium ICP, captare lead / Tripwire path / Profit onstientizare + calendar ey packend
durere, lead magnet, low-cost, maximizer case study, formular, RIscover eoachin
rezultat, squeeze, high-value, order bump, diagnostic, scoring, fit ofertév ccmsultir?‘
pret continut quick win OTO, downsell proof programare ' DFY, reten!t’i'e
acceptabil ’ b
Linia de automatizare
tracking foﬁgnm?—i:]p checkout tagging CRM retargeting calendar onboarding
Linia de decizie
fit de — Acumpérat? > ——» A crescut — Este — strveste — Retentie?
piata? parat? AOV? calificat? poferw tie?
KPI-uri cheie:
CPL Rata opt-in Ratd cumparare frona@wd Cost per buyer Rata aplicare Rata show-up Close rate ACV/LTV Payback

Fig. 1 - diagrama originala, sinteza din sursele citate in document

Figure 1: Harta sistemului: de la piata si atentie la High-Ticket, backend si retentie. Dia-
grama originala, construita ca sinteza din sursele bibliografice.

2.2 Cele noua etape ale teoriei

Nr. Etapa Rol in funnel Metrica
principala
0 Piata, ICP, oferta Alegerea problemei premium, a Claritate ICP
segmentului de client si a rezultatului
promovat.
1 Atentie si captare Crearea permisiunii de comunicare Rata opt-in,

lead
Front-end / Tripwire

Profit maximizer

prin lead magnet, reverse squeeze,
VSL sau continut de autoritate.

Conversia lead-ului in cumparator
printr-o oferta low-cost/high-value.

Cresterea valorii comenzii prin order
bump, OTO, upsell, downsell, bundle,
continuity.

CPL

Cost per buyer,
CVR checkout

AQV, take rate

6Automatic Clients / Alpha Four Media LLC, ,Launch Checklist 2", PDF public disponibil in directorul /2020/10/.
Documentul listeaza 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 si Onboarding Process. URL: https:
//app.automaticclients.com/wp-content/uploads/2020/10/Launch-Checklist-2.pdf.
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4 Punte de Educatie, proof, case studies, Rata
constientizare reframing, diagnostic si invitatie catre click/aplicatie
aplicatie.
5 Aplicatie si Filtrarea persoanelor potrivite si Rata aplicare,
calificare colectarea datelor necesare call-ului.  scor fit
6 Calendar si Mutarea aplicantului intr-o conversatie Booking rate,
show-up programata, cu reminders si show rate
pre-frame.
7 Call consultativ Diagnostic, confirmarea fit-ului, Close rate, ACV
recomandarea solutiei si inchiderea
etica.
8 Delivery si backend Onboarding, implementare, retentie, LTV, churn,
expansiune, referral si recurenta. NPS

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

3.1 Logica Value Ladder

O oferta High-Ticket este rareori primul pas optim pentru trafic rece. in majoritatea cazurilor,
piata trebuie sa primeasca intai un semnal de valoare, apoi un motiv de incredere, apoi
o confirmare ca solutia este relevanta. in modelul Value Ladder, fiecare nivel creste
angajamentul si valoarea promisa. ClickFunnels descrie acest mecanism ca o ordine
strategica a ofertelor de la cel mai mic la cel mai mare pret, pentru a construi incredere si
a creste valoarea pe durata relatiei cu clientul.’

"ClickFunnels / Jessie Valle, ,How To Build A Funnel That Converts Like Crazy”, 28 November 2023, updated 31
January 2024. in articol, Value Ladder este prezentata ca succesiune de oferte de la Lead Magnet si Tripwire
la Core Product, Upsell, Continuity si 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 creste valoarea livratd, increderea si complexitatea deciziei de cumparare.

A
Upsell / Continuity recurring / mid-ticket creste AOV si LTV
rezultat clar, relatie comerciala
transforma lead-ul in cumparator

*Intervale orientativeTpraguriie exacte depind de prata, tara, putere de cumparare g1 hatura transrormarit promise. >
Complexitatea deciziei de cumparare

Valoare, incredere, personalizare

Figure 2: Scara de valoare High-Ticket. Preturile sunt orientative; scopul graficului este sa
arate cresterea valorii, increderii si personalizarii.

3.2 De ce scara este critica

High-Ticket inseamna risc perceput mai mare pentru cumparator. Nu este vorba doar
despre pret, ci despre intensitatea deciziei: timp, energie, status, bani, risc reputational,
risc de implementare si probabilitatea de a fi judecat daca rezultatul nu apare. Prin urmare,
0 persoana are nevoie de mai multa claritate Thainte de a accepta o discutie de vanzare.

Scara reduce frictiunea prin patru mecanisme:

1. Micro-dovada: lead magnetul sau front-end-ul livreaza un castig rapid si reduce
neincrederea.

2. Reciprocitate: valoarea oferita inainte de cerere creeaza disponibilitate pentru urma-
torul pas.

3. ldentificare: cumparatorul vede daca problema lui este exact problema pe care o
rezolvi.

4. Calificare naturala: persoanele potrivite urca, persoanele nepotrivite raman in nurture
sau ies din sistem.

7127
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/( Adnotare de sursa )

DigitalMarketer explica faptul ca un Tripwire transforma lead-ul in cumparator si ca
obiectivul nu este profitul imediat, ci dobandirea unei liste de cumparatori. ClickFun-
nels explica Value Ladder ca mecanism de crestere a valorii si increderii. Teoria de
fata combina aceste doua idei: cumparare initiala + ascensiune graduala spre
oferta premium.?’

?DigitalMarketer / Ryan Deiss, ,,Customer Value Optimization”, 6 September 2019. Sectiunile despre
Tripwire si Core Offer explica trecerea de la lead la cumparator si apoi la o oferta 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 economica

Teoria Ascensiunii High-Ticket nu este doar o harta de pagini. Este o formula economica.
Daca un funnel nu poate masura costul de achizitie, valoarea medie a comenzii, rata de
cumparare, rata de aplicare, rata de show-up si close rate, atunci nu poate fi scalat rational.

intr-un model de ascensiune, front-end-ul si profit maximizers au rolul de a reduce costul
real de achizitie al unui cumparator, iar oferta High-Ticket are rolul de a produce profitul
major si de a justifica un buget de trafic mai mare. LeadsHook descrie front-end-ul AC
Funnel ca o oferta care introduce businessul si poate acoperi costurile de advertising,
facand achizitia de clienti mai sustenabila.®

4.2 Formulele de baza

Metricile minime sunt urmatoarele:

Metrica Formula intrebare de
management

CPL Cost trafic / lead-uri Cat costa sa obtin o
persoana contactabila?

Cost per buyer Cost trafic / cumparatori front-end Cat costa sa transform
piata rece in cumparatori?

AQV Venit total comenzi / numar Cat valoreaza comanda

comenzi medie? Xero defineste

AOQV ca total order revenue
fmpartit la number of
orders.?

8LeadsHook, ,What is the Automatic Clients Funnel (AC Funnel)”, posted 20 June 2024. Sursa descrie front-end
offer-ul ca low-cost/high-value si explica ideea de acoperire a costurilor de publicitate prin vanzarea initiala.
URL: https://www.leadshook.com/blog/automatic-clients-funnel/.

°Xero, , 14 ecommerce metrics to track for growth and profit”, 2 May 2024. Sursa defineste 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 / clienti noi
CLv/LTV AQV x numar mediu de cumparari
Close rate Clienti High-Ticket / call-uri tinute
Payback Cost de achizitie / contributie

bruta lunara

Cat costa achizitia unui
client nou? Xero defineste
CAC ca sales and
marketing cost impartit la
new customers acquired.'
Cat valoreaza un client pe
durata relatiei? Xero
prezinta CLV ca AOV
fnmultit cu numarul mediu
de cumparari.t!

Cat de buna este conversia
consultativa?

in cat timp se recupereaza
investitia in achizitie?

4.3 Grafic economic ilustrativ

Economia unui funnel High-Ticket: de la break-even la contributie neta

40000 -

Model ilustrativ
nu benchmark

30000 -

+36 000 €

20000 -

10000

Contributie cumulata / luna - exemplu ipotetic

+5 800 €

-10 000 €
+8 400 €

T
High-ticket
closed revenue

Front-end
revenue

T
Ad spend Order bump
+ 0TO

T
Delivery
+ tools

T T
Sales Net model
commission contribution

Figure 3: Exemplu ipotetic de contributie: front-end si upsell reduc presiunea pe costul de
achizitie, iar High-Ticket produce contributia majora. Grafic original; valorile sunt fictive si

servesc doar pentru intelegerea formulei.

10Xero, ,, 14 ecommerce metrics to track for growth and profit”, 2 May 2024. Sursa defineste CAC ca cost of
sales and marketing / new customers acquired. URL: https://www.xero.com/id/guides/ecommerce-metrics/.

1Xero, ,14 ecommerce metrics to track for growth and profit”, 2 May 2024. Sursa prezinta CLV ca Average
Order Value x 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 dupa profitul front-end. El trebuie
judecat dupa economia totala a ascensiunii: cost de lead, cost de cumparator,
AOQV, procent de cumparatori care aplica, show-up, close rate, valoare contract, refund,
cost de livrare si retentie.

5 Piata, ICP-ul si oferta premium

5.1 Inaintea paginilor: problema premium

Un funnel High-Ticket nu incepe cu o pagina, ci cu alegerea problemei. Oferta premium
trebuie sa rezolve o problema suficient de valoroasa incat clientul sa accepte un pret mare,
o discutie de vanzare, o implementare serioasa si o relatie mai lunga. Daca problema este
mica, urgenta doar superficial sau usor de rezolvat printr-un produs ieftin, oferta High-Ticket
va parea disproportionata.

Criteriile unei probleme premium sunt:

* Costul inactiunii este mare: clientul pierde bani, timp, oportunitati, status sau energie
daca nu rezolva problema.

* Rezultatul este masurabil: clientul poate vedea o schimbare concreta.

* Implementarea cere ghidaj: clientul nu cumpara doar informatie, ci structura, per-
sonalizare, feedback, responsabilizare sau executie.

* Clientul are resurse: exista buget, timp si vointa de actiune.

* Piata poate fi identificata: poti gasi oamenii prin canale platite, continut, parteneriate
sau referral.

HubSpot, in documentul sau public cu 101 intrebari de calificare, recomanda clarificarea

tipului de client inainte de calificarea contactelor, inclusiv regiuni, industrii, dimensiunea
ideald a clientului si limite de discount.'?

5.2 ICP: Ideal Client Profile

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

. Situatia curenta: unde se afla clientul acum.
. Obiectivul premium: ce rezultat ar justifica o investitie mare.

. Blocajul principal: ce il impiedica sa obtina rezultatul singur.

1
2
3
4. Dovada motivatiei: actiuni recente, achizitii anterioare, incercari esuate.
5. Resursele: bani, timp, echipa, decizie, autoritate.

6

. Conditiile de nepotrivire: cine nu trebuie admis in funnelul de vanzare.

2HubSpot, ,101 Sales Qualification Questions”, PDF public. Documentul explicd faptul ca profilul de client /
buyer persona ajuta echipa de vanzari sa identifice lead-urile care merita urmarite si include intrebari despre
regiuni, discount minim, marimea ideala a clientului si 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 cumparare. in CVO, DigitalMarketer numeste acest mecanism Trip-
wire: o oferta irezistibila, de obicei low-ticket, care are scopul de a transforma prospectul
in cumparator, nu de a produce neaparat profit direct.!>

in AC Funnel, front-end-ul este descris ca oferta low-cost/high-value care creeaza o relatie
comerciala si poate acoperi costul de advertising.'*

6.2 Criterii de proiectare

Un front-end bun trebuie sa fie:

Criteriu Ce inseamna intrebare de
verificare
Specific Rezolva o problema ingusta, nu promite tot Cumparatorul stie
sistemul. exact ce primeste?
Rapid Ofera un quick win sau claritate imediata. Poate vedea valoare
in 24-72h?
Relevant pentru Deschide natural conversatia despre Creeaza cerere
backend problema mai mare. pentru pasul
urmator?
Livrabil fara Nu cere logistica grea sau suport excesiv.  Poate fi livrat
friction scalabil?
Economic Ajuta la reducerea costului de achizitie. Creste AQV sau buyer
rate?
Etic Nu ascunde obligatii si nu promite rezultate Oferta este corecta
nerealiste. chiar fara upsell?

6.3 Tipuri de front-end

Exemplele potrivite pentru ascensiune High-Ticket includ:

* audit platit sau diagnostic initial;

* mini-curs aplicat;

* workshop de 60-90 minute;

* template, calculator, checklist, script, playbook;

* produs fizic simbolic sau carte;

3DigitalMarketer / Ryan Deiss, ,Customer Value Optimization”, 6 September 2019. Sectiunea ,Offer a Tripwire”
explica rolul Tripwire de a converti prospectul in buyer si faptul ca acesta poate fi vandut la cost sau chiar in
pierdere pentru a achizitiona cumparatori. URL: https://www.digitalmarketer.com/blog/customer-value-opt
imization/.

14 eadsHook, ,What is the Automatic Clients Funnel (AC Funnel)”, posted 20 June 2024. Sursa prezinta
front-end-ul ca produs low-cost/high-value, construit pentru quick win, credibilitate si relatie initiala. URL:
https://www.leadshook.com/blog/automatic-clients-funnel/.
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* challenge platit;

* low-cost service sample, daca livrarea poate fi controlata.

Regula front-end-ului )

Front-end-ul nu trebuie sa fie o versiune slaba a ofertei High-Ticket. El trebuie sa fie o
piesa autonoma, utila, care rezolva un prim blocaj si deschide constientizarea asupra
unei probleme mai mari.

7 Order bump, OTO, upsell si downsell

7.1 Profit maximizer

DigitalMarketer defineste Profit Maximizer ca orice oferta facuta dupa vanzarea initiala, cu
scopul de a creste valoarea tranzactiei si valoarea pe viata a clientului.'®

in funnelul High-Ticket, profit maximizers au trei functii:
1. cresc AOV-ul si reduc presiunea pe ad spend;
2. segmenteaza cumparatorii dupa intentie si capacitate;

3. pregatesc cumparatorul pentru o decizie mai mare.

ClickFunnels descrie cart funnels ca trasee in care cumparatorul nu doar adauga produse
intr-un cos, ci trece printr-o calatorie de vanzare cu upsell-uri, downsell-uri, one-time offers
si order bumps.!°

7.2 Diferente operationale

Element Definitie practica Utilizare recomandata
Order bump Adaos mic pe pagina de checkout, Complement imediat:
bifabil rapid. template, extra training,
implementare rapida.
OTO One-Time Offer dupa cumparare, de Upgrade care accelereaza
regula pe pagina separata. rezultatul sau reduce
efortul.
Upsell Oferta superioara ca valoare/pret. Pas logic catre un rezultat
mai mare.
Downsell Alternativa mai accesibila cand Reduce pierderea
upsell-ul este refuzat. completa a intentiei de
cumparare.

SDigitalMarketer / Ryan Deiss, ,Customer Value Optimization”, 6 September 2019. Sectiunea ,Offer a
Profit Maximizer” explica immediate upsell, cross-sell, bundles, subscriptions si continuitate. URL: https:
//www.digitalmarketer.com/blog/customer-value-optimization/.

18ClickFunnels / Jessie Valle, ,53 of Our Top Performing Marketing Funnel Templates”, 28 March 2024. Sectiunea
»Cart Funnels” explica faptul ca aceste funneluri maximizeaza suma cheltuita de client prin upsells, downsells,
one-time offers si order bumps. URL: https://www.clickfunnels.com/blog/marketing-funnel-templates/.
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Continuity Oferta recurenta: membership, Creste LTV si pastreaza
suport lunar, comunitate. relatia activa.

7.3 Reguli de relevanta

Ordinea ofertelor nu trebuie stabilita dupa dorinta de a incasa mai mult, ci dupa logica
problemei. Un upsell bun raspunde la intrebarea: ,Dupa ce clientul a cumparat primul
lucru, care este urmatorul obstacol firesc?” LeadsHook subliniaza ca upsell-urile trebuie sa
fie pasi strategici care se construiesc pe valoarea deja primita, nu oferte random aruncate
dupa cumparare.t’

8 Puntea de constientizare

8.1 De ce este necesara puntea

Dupa prima cumparare, clientul nu este automat pregatit pentru High-Ticket. El are nevoie
sa inteleaga:

* de ce problema este mai mare decat parea;

» ce il costa inactiunea;

* de ce solutiile incercate pana acum nu au produs rezultatul;
* ce tip de implementare sau suport este necesar;

* daca furnizorul are dovada, competenta si metoda;

* care este urmatorul pas realist.

Launch Checklist 2 include explicit Awareness bridge in lista de livrabile, intre produsele
front-end/OTO si planul de backend.'®

7 eadsHook, ,What is the Automatic Clients Funnel (AC Funnel)”, posted 20 June 2024. Sectiunea despre
Upsell Pathway descrie upsell-urile ca pasi strategici, logici si aliniati cu parcursul clientului. URL: https:
//www.leadshook.com/blog/automatic-clients-funnel/.

8Automatic Clients / Alpha Four Media LLC, ,Launch Checklist 2”, PDF public. Documentul listeaza , Awareness
bridge” intre OTO deliverables si 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 puntii de constientizare

Punte de constientizare: secventa de 30 de zile dupa prima cumparare

Obiectiv: sa transforme satisfactia initiala intr-o intentie clara pentru aplicatie sau call, fara presiune artificiala.

Cumparare fron{- Reminder Webinar / VSL

end obiectii replay letentie backend

in clarfate MIF PXWIW
‘mxo uDTiv

re  constiggtizare  califjgare D10 D14

Email 1 accessist Diagnogtic self-  Invitatie Follow-up
next*‘step oo Cise stol assessment aplicatie Tntrll;ér\

Reguli: livrare fnainte de vanzare, proof specific, segmentare dupd comportament, invitatie clara, follow-up cu iesire eleganta

Figure 4: Secventa de 30 de zile dupa prima cumparare. Grafic original; structura este
orientativa si trebuie adaptata duratei reale a ciclului de cumparare.

O punte de constientizare poate fi construita ca secventa de email, SMS, retargeting,
VSL, webinar, workshop sau continut in comunitate. In interiorul ei, continutul trebuie sa
avanseze de la livrare la claritate, apoi la dovada si invitatie.

Faza Mesaj Activ
Activare »lata cum folosesti ce ai cumparat.” email de acces, video
scurt, checklist
Proof »lata ce se intampla cand sistemul este studiu de caz, breakdown,
aplicat corect.” testimonial
Diagnostic »,Care este blocajul tau exact?” quiz, scor, audit, formular
Reframing »Problema reala nu este X, ci Y.” video educational, VSL,
webinar
Invitatie »Aplica daca ai contextul potrivit.” application page, calendar,
call
Follow-up »~Raspundem la obiectii si clarificam secventa email/SMS,
urmatorul pas.” retargeting

9 Funnelul de aplicatie pentru High-Ticket

9.1 Rolul aplicatiei

Application Funnel este mecanismul prin care oferta premium nu este expusa direct oricui, Ci
doar persoanelor care par potrivite. ClickFunnels descrie application funnels ca instrumente
pentru servicii high-ticket si premium products; structura tipica porneste cu o pagina de
tip reverse squeeze, apoi duce catre o aplicatie care obliga prospectul sa se califice si sa
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raspunda la intrebari despre potrivire.®

ClickFunnels descrie si Application Funnel ca proces in doua faze: intai construieste dorinta
de a lucra cu tine, apoi cere aplicantului sa completeze un formular long-form si eventual
sa rezerve un timp in calendar.?

Funnel de aplicatie pentru oferta High-Ticket

Functia centrala: filtreaza intentia, construieste contextul si muta decizia intr-o conversatie consultativa.

D Formular

Trafic squeeze / aplicatie Scoring + Calendar + Call Decizie
selectat ads, studiu de caz — obp\ecti\rle routing fit / reminder > consultativ acceptare /
continut, valoare et ’ » nurture / programare + diagnostic + follow-up /
referral inainte de Opstacole) reject show-up recomandare downsell
opt-in buget, timp

. . )
Call prioritar +
Fit inalt ——Fitmedit——» confirmare
\ SMS/email
| —

Nurture / webinar
/ material de
proof
—

Respingere
eleganta /
resursa gratuita

intrebari utile in aplicatie: rezultatul dorit, obstacolul principal, urgenta, resursele disponibile, experienta anterioaré, criterii de succes, disponibilitate pentru implementare

Figure 5: Funnel de aplicatie High-Ticket: pagina de pre-frame, aplicatie, scoring, calendar,
call si decizie. Diagrama originala.

9.2 Ce trebuie sa intrebe aplicatia
O aplicatie buna nu este doar un formular. Este un instrument de filtrare si pre-vanzare.
Ea trebuie sa colecteze informatii care fac call-ul mai scurt, mai relevant si mai etic.

intrebari recomandate:

Care este rezultatul concret pe care il vrei in urmatoarele 3-12 luni?
Ce ai incercat deja si ce nu a functionat?

Care este principalul obstacol acum?

Ce se intampla daca nu rezolvi problema in urmatoarele 6 luni?

Ce resurse ai disponibile: timp, buget, echipa, autoritate de decizie?

De ce acum?

N U e w N e

Ce te-ar face nepotrivit pentru program?

19ClickFunnels / Jessie Valle, ,,53 of Our Top Performing Marketing Funnel Templates”, 28 March 2024. Sectiunea
~Application Funnels” descrie folosirea lor pentru high-ticket services si premium products, cu reverse squeeze
page si application page. URL: https://www.clickfunnels.com/blog/marketing-funnel-templates/.

20ClickFunnels / Jessie Valle, ,How An Al 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 si high-ticket services, cu long-form application si calendar booking.
URL: https://www.clickfunnels.com/blog/ai-sales-funnel/.
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8. Esti dispus sa implementezi recomandarile sau cauti doar informatii?

HubSpot subliniaza, in contextul calificarii, importanta clarificarii potrivirii Tnainte de a
urmari un lead; acest lucru previne clienti nemultumiti si churn ridicat.??

10 Webinar, VSL si evenimentul de conversie

10.1 Cand este necesar un webinar sau VSL

Pentru oferte simple, o pagina de vanzare poate fi suficienta. Pentru oferte High-Ticket,
un mecanism de educatie extinsa devine deseori necesar. ClickFunnels descrie webinar
funnels ca instrumente pentru premium-value products, high-ticket services si high-end
products, cu prezentari de 90 de minute sau mai mult, menite sa transforme convingeri
limitative care impiedica achizitia.??

In alt sursa ClickFunnels, Webinar Funnel este descris ca mecanism care permite vanzari
high-ticket prin adresarea obiectiilor pe o perioadd mai lungéa, de obicei cel putin o ora.??

10.2 Structura unui eveniment de conversie

Segment Functie Exemple
Deschidere Promite clar rezultatul evenimentului si ,In urmatoarele 60 de
seteaza contextul. minute vei intelege...”
Problema Defineste costul inactiunii si greselile diagnostic, simptome,
frecvente. cauze
Mecanism Arata metoda sau principiul central. framework, harta,
demonstratie
Proof Demonstreaza ca metoda poate functiona. studii de caz, date,
exemple
Obiectii Raspunde la frictiuni: timp, bani, risc, FAQ, scenarii
implementare. alternative
Invitatie Cere aplicatie, call, cumparare sau urmator CTA etic, criterii de
pas. eligibilitate
Follow-up Continua pentru participanti si replay, email, SMS,
neparticipanti. retargeting

21HubSpot, »101 Sales Qualification Questions”, PDF public. Documentul afirma ca inainte de calificarea unui
contact trebuie clarificat ce fel de client este cautat, pentru a evita clienti nemultumiti si 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. Sectiunea
+Webinar Marketing Funnel Templates” descrie folosirea webinarurilor pentru high-ticket products/services si
rolul lor in transformarea limiting beliefs. URL: https://www.clickfunnels.com/blog/marketing-funnel-templ
ates/.

23ClickFunnels / Jessie Valle, ,How An Al Driven Sales Funnel Can Maximize Your Conversions”, 21 May 2024,
last updated 12 July 2024. Sursa descrie Webinar Funnel ca metoda de close high-ticket sales prin adresarea
obiectiilor pe o perioada extinsa. URL: https://www.clickfunnels.com/blog/ai-sales-funnel/.
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Regula de etica )

Scarcity si urgency trebuie sa fie reale. Daca fereastra de decizie, bonusul sau
numarul de locuri nu sunt reale, funnelul poate creste conversia pe termen scurt, dar
distruge increderea si calitatea relatiei pe termen lung.

11 Call-ul consultativ

11.1 De ce consultativ

O vanzare High-Ticket nu ar trebui tratata ca o prezentare agresiva. HubSpot defineste
consultative selling ca abordare care creeaza valoare si incredere, exploreaza nevoile
prospectului si abia apoi recomanda solutia potrivita.>*

In aceasta teorie, call-ul consultativ are cinci obiective:

v e N

confirma ca aplicatia este reala si nu doar curiozitate;
intelege contextul si obiectivul prospectului;
estimeaza costul inactiunii si valoarea rezultatului;

verifica daca oferta este potrivita;

11.2 Structura recomandata a call-ului

recomanda urmatorul pas: High-Ticket, downsell, nurture sau refuz elegant.

Faza

Scop

Intrebari utile

Setare cadru

Clarifica durata, scopul si criteriile de
decizie.

,La final vedem daca are sens
sa lucram impreuna sau nu.”

Context intelege situatia actuala. »,Unde esti acum fata de
obiectiv?”

Obiectiv Defineste rezultatul dorit. »,Ce ar insemna succesul
concret?”

Blocaj Identifica problema reala. .Ce te-a impiedicat pana
acum?”

Impact Leaga problema de costul inactiunii.  ,Ce te costa daca ramane
nerezolvat?”

Fit Verifica resursele si disponibilitatea. »Ai timpul, bugetul si contextul
pentru implementare?”

Recomandare Propune solutia doar daca este .Pe baza a ce ai spus,

potrivita. recomand...”
Decizie Clarifica pasii urmatori. contract, plata, 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 vanzare

in High-Ticket, a inchide persoana nepotrivitd poate fi mai costisitor decat a pierde vanzarea.
Nepotrivirea produce refund, consum de suport, reputatie slaba, presiune pe livrare si
rezultate sub asteptari. Prin urmare, vanzarea consultativa trebuie sa includa criterii
explicite de refuz:

* nu are problema pe care oferta o rezolva;

* nu are resursele minime;

* cauta garantii nerealiste;

* nu poate implementa;

* nu are autoritate de decizie;

* nu accepta termenii sau procesul de lucru.

12 Onboarding, livrare si backend

12.1 High-Ticket continua dupa plata

in modelul de ascensiune, vadnzarea nu se termina la plati. O ofertd premium are nevoie
de onboarding riguros, clarificare de asteptari, milestone-uri, feedback, suport si raportare.
Backend-ul poate include niveluri avansate, abonamente, comunitati, servicii done-for-you,
licente, implementare, mentenanta, mastermind sau consultanta recurenta.

LeadsHook descrie backend strategy ca etapa de retentie si maximizare a lifetime value,
prin relatii pe termen lung, comunitate si recurring revenue.?>

DigitalMarketer descrie Return Path ca mecanism de comunicare strategica repetata cu
cumparatorii si prospectii, pentru a genera cumparari repetate prin email marketing, social,
retargeting si alte canale.?®

12.2 Checklist de onboarding

Componenta Ce trebuie sa existe

Confirmare email de bun venit, recapitularea achizitiei, termeni,
acces

Kickoff call de pornire, obiective, calendar, responsabilitati

Diagnostic colectarea datelor, audit, formulare, baseline

Plan roadmap de implementare, milestone-uri, livrabile

Comunicare canal suport, SLA, reguli de contact, intalniri

Masurare KPI-uri initiale, dashboard, raportare periodica

25 eadsHook, ,What is the Automatic Clients Funnel (AC Funnel)”, posted 20 June 2024. Sursa include Backend
Strategy cu retentie, lifetime value, long-term relationships, community building si recurring revenue. URL:
https://www.leadshook.com/blog/automatic-clients-funnel/.

26pjgitalMarketer / Ryan Deiss, ,Customer Value Optimization”, 6 September 2019. Sectiunea ,Create the
Return Path” descrie comunicarea frecventa si strategica pentru a readuce cumparatorii si prospectii catre
oferte. URL: https://www.digitalmarketer.com/blog/customer-value-optimization/.
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Retentie urmatorul pas, community, renewal, expansion, referral

Launch Checklist 2 include Order Form si Onboarding Process in partea de Back End Sales,
ceea ce arata ca vanzarea premium trebuie legata de procesul de intrare in livrare, nu
tratata ca etapa separata.?’

13 Metrici, dashboard si control

13.1 Ce trebuie urmarit

Un funnel High-Ticket trebuie masurat pe intreg traseul, nu doar pe checkout. Geckoboard,
intr-un articol publicat la 11 octombrie 2024, listeaza metrici utile pentru pipeline: deals
created, deal stage progression, win rate, average deal size, sales cycle length, lead
response time si revenue by source.?®

Dashboard de sanatate a funnelului - exemplu ipotetic

AOV front-end Cost per buyer

Vizitatori: 10 000
venit / comenzi ad spend / buyer
Lead-uri: 2 500 25.0% din etapa anterioard
Rata aplicatie Show-up

E 20% 70%

aplicatii / buyers call-uri tinute / booked

40.0% din etapa anterioara

Close rate ACV mediu

24,5% 3.000 €

clienti / calluri tinute MiX de venit - model jlustratiy,

50.0% din etapa anterioara

' 70.0% din etapa anterioara

24.5% din etapa anterioara

r T T T T T T
0 10000 20000 30000 40000 50000 60000

== front-end WS Upsell EEE High-Ticket

Figure 6: Dashboard ilustrativ de funnel: numar de persoane pe etapa, conversii intermedi-
are si mix de venit. Valorile sunt fictive.

13.2 Metrici pe etapa

Etapa Metrici Interpretare

27 Automatic Clients / Alpha Four Media LLC, ,Launch Checklist 2", PDF public. Documentul listeaz& Order Form
si Onboarding Process in sectiunea Back End Sales. URL: https://app.automaticclients.com/wp-content/upl
0ads/2020/10/Launch-Checklist-2.pdf.

28Geckoboard / Hannah Butcher, ,9 important HubSpot sales metrics to track”, 11 October 2024. Sursa listeaza
Deals Created, Deal Stage Progression, Win Rate, Average Deal Size, Sales Cycle Length, Lead Response Time
si Revenue by Source. URL: https://www.geckoboard.com/blog/9-important-hubspot-sales-metrics-to-track/.
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Trafic

Lead capture

Front-end
Upsell path
Nurture
Application
Calendar
Sales

Backend

CPC, CPM, CTR, sursa, creative ID

Opt-in rate, CPL, lead source

Checkout CVR, cost per buyer,
refund

AQV, order bump take rate, OTO
take rate, downsell take rate

open rate, click rate, reply rate,
application CTA

application rate, fit score, rejection
rate

booking rate, show-up, no-show,
reschedule

close rate, ACV, objection reason,
lost reason

onboarding completion, retention,
expansion, referral

Masoara calitatea mesajului si
costul atentiei.

Arata daca promisiunea lead
magnetului este suficient de
relevanta.

Arata daca piata accepta
prima tranzactie.

Arata cat de eficient este
profit maximizer-ul.

Arata daca puntea de
constientizare creste intentia.
Arata calitatea cumparatorilor
si relevanta invitatiei.

Arata calitatea pre-frame-ului
si urgenta.

Arata calitatea calificarii si a
call-ului.

Arata calitatea livrarii si a
relatiei.

13.3 Arhitectura de date

Arhitectura de date pentru funnel High-Ticket

Fara legatura dintre sursa, aplicatie, call si revenue, optimizarea devine o presupunere.

Sursa trafic

Pagini funnel - Automatizare -

ut™m

Campaign ID

Creative ID

evenimente unice

Opt-in Email tags Booked

Checkout Lead score Showed

Upsell Behavior No-show

Application Pipeline stage

optimizare: revenue pe sursa -

proprietar pentru

nume standardizate 4 s
fiecare camp

Calendar / CRM

€saj - oferta - calificare

Vanzari - Financiar

Call notes Revenue

Offer Refunds

Close/Lost

mmission
reason Commissio

v

verificare atribuiere pana la
saptamanala closed-won

Figure 7: Arhitectura de date recomandata: de la UTM si pagini la CRM, call notes, revenue
si LTV. Diagrama originala.
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Regula de control )

Nu optimiza pagina inainte sa stii unde se pierde valoarea. O rata mica de close
poate fi problema de vanzare, dar poate fi si problema de lead magnet, promisiune,
front-end, punte de constientizare, formular de aplicatie sau lipsa de fit in piata.

14 Roadmap de implementare

14.1 Implementarea in 90 de zile

Un funnel High-Ticket nu trebuie lansat ca proiect perfect, ci ca sistem verificabil. Primele
90 de zile ar trebui sa creeze o versiune functionala, sa o testeze cu trafic controlat si sa
rafineze economia.
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Roadmap de implementare - 90 de zile

Funnel-ul este construit ca sistem operational: oferta, pagini, copy, automatizari, vanzari, livrare si masurare.

Strategie Zilele 1-10
' ’ ICP, problema premium, rezultat masurabil, oferta High-Ticket, economie preliminara
Gate: oferta validata KPI: claritate ICP + marja estimata )
10
) )
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
25 J
) )
Upsell path Zilele 20-35
‘ ’ order bump, OTO 1, OTO 2, downsell, bundle sau continuity
Gate: AOV masurabil KPI: AOV, take rate bump/OTO, refund
35 J
. )
Punte + nurture Zilele 30-45
‘ ’ email 7-30 zile, proof, studii de caz, VSL/webinar, invitatie aplicatie
Gate: CTA aplicatie functional KPI: click aplicatie, reply rate, engagement
45
. . - N
Aplicatie + CRM Zilele 45-70
‘ ’ formular lung, scoring, rutare, calendar, reminders, pipeline CRM
Gate: aplicatie live KPI: application rate, fit score, show-up
70
i )
Sales enablement Zilele 55-75
‘ , script consultativ, obiectii, follow-up, call review, offer sheet
Gate: sales ready KPI: close rate, ACV, lost reasons
75 J
. . . )
Launch + optimizare Zilele 70-90
‘ ' test trafic, tracking, dashboard, iteratii saptamanale, decizie de scalare
Gate: scalare controlata KPI: CAC, LTV, payback, retentie )
90
Milestones pe axa cplor 90 fie zile | | | | | |
0 10 25 35 45 70 75 90
Active finale Ritm de control Decizie de scalare
paginad + checkout review saptamanal: scaleaza dupa
CRM + script + dashboard trafic, aplicatii, call-uri, revenue CAC, LTV si delivery

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

14.2 Faza 1: strategie

Livrabile:

* ICP definit si criterii de nepotrivire;
* problema premium si rezultat masurabil;
» oferta High-Ticket, format, pret, livrabile si costuri de livrare;

* economia preliminara: ad spend estimat, AOV necesar, close rate minim, capacitate de
sales;

* angle-uri de mesaj si mecanism unic.
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14.3 Faza 2: front-end si checkout

Livrabile:

* lead magnet sau pagina de intrare;
» pagina de vanzare pentru front-end;
* checkout, order bump, OTO 1, OTO 2, downsell;

* email de acces si emailuri de activare;

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

14.4 Faza 3: punte, aplicatie si sales

Livrabile:

* secventa de constientizare 7-30 zile;

* VSL/webinar sau case study;

» application page cu intrebari de calificare;
* calendar, reminders, no-show sequence;
* CRM pipeline;

 sales script/flow, obiectii, follow-up;

* onboarding si order form pentru oferta premium.

Aceste livrabile corespund, la nivel practic, tipurilor de elemente listate in Launch Checklist
2: Sales Page, OTO pages, email follow-up, Call Booking Page, Sales Script/Flow, Order
Form si Onboarding Process.??

15 Riscuri si controale

15.1 Riscuri comerciale

Risc Cum apare Control
Front-end irelevant Produsul initial nu are legatura cu Construieste front-end-ul
oferta premium. ca primul pas din problema
mare.
AQV prea mic Order bump/OTO nu cresc Testeaza oferte
suficient valoarea comenzii. complementare, bundle si
continuity.
Lead-uri necalificate  Promisiunea atrage persoane fara Pre-frame, intrebari de
buget sau nevoie reala. calificare, segmentare.
Call-uri slabe Nu exista script consultativ sau Training, call review,
criterii de fit. rubrica 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 Reduce promisiunea sau
mult decat poate livra. creste capacitatea de
livrare.

Tracking incomplet Nu se leaga sursa de revenue. UTM, CRM, evenimente
standardizate, dashboard
saptamanal.

Scarcity falsa Urgenta nu este reala. Foloseste limite reale:

cohorta, calendar, resurse,
bonus cu termen real.

15.2 Riscuri etice

Funnelul High-Ticket poate deveni problematic daca foloseste presiune, promisiuni exager-
ate sau filtrare doar pentru a crea exclusivitate falsa. In teoria de fata, exclusivitatea
trebuie sa vina din capacitatea reala de livrare, criterii de fit si complexitatea rezultatului,
nu din manipulare.

Principiu final )

High-Ticket nu este un pret mare pus pe un produs obisnuit. High-Ticket este o promi-
siune premium sustinuta de metoda, dovada, calificare, delivery si responsabilitate.

16 Modelul complet, in limbaj simplu

W N

O L0 N o WU

10.

Alegi o problema suficient de valoroasa pentru o oferta premium.
Construiesti un lead magnet sau continut de intrare care atrage piata potrivita.
Vinzi o oferta front-end low-cost/high-value care creeaza primul cumparator.

Adaugi order bump, OTO, upsell si downsell pentru a creste AOV si a reduce costul real
de achizitie.

Livrezi valoare rapid, ca sa cresti increderea si sa reduci scepticismul.

Construiesti o punte de constientizare prin proof, diagnostic, VSL/webinar si educatie.
Invita cumparatorii potriviti sa aplice.

Califici prin formular si calendar.

Vinzi prin call consultativ, nu prin presiune.

Livrezi riguros si construiesti backend, retentie si expansiune.

17 Trasabilitatea conceptelor

Tabelul de mai jos explica de unde provine fiecare concept major folosit in document si
cum a fost integrat in Teoria Ascensiunii High-Ticket.
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Concept in Surse publice Rol in teorie
document
Front-end LeadsHook AC Funnel; Prima cumparare care

low-cost/high-value

Tripwire

Value Ladder

Order bump, OTO,
upsell, downsell

Awareness bridge

Application Funnel

Webinar/VSL

Consultative sales

Sales qualification
AOV, CAC, CLV

Pipeline metrics

Automatic Clients Launch
Checklist 2; DigitalMarketer
CVvO

DigitalMarketer CVO

ClickFunnels, ,How To Build A
Funnel That Converts Like
Crazy”

ClickFunnels Marketing Funnel
Templates; Automatic Clients
Launch Checklist 2;
DigitalMarketer Profit
Maximizer

Automatic Clients Launch
Checklist 2; concept
operational sustinut de
secvente de educatie si proof

ClickFunnels Marketing Funnel
Templates; ClickFunnels Al
Sales Funnel

ClickFunnels Marketing Funnel
Templates; ClickFunnels Al
Sales Funnel

HubSpot Consultative Selling

HubSpot 101 Sales
Qualification Questions

Xero ecommerce metrics

Geckoboard HubSpot sales
metrics

schimba relatia din prospect in
buyer.

Mecanismul de conversie a
lead-ului In cumparator.

Structura ascendenta de
oferte, culminand cu
High-Ticket.

Cresterea AQV si a valorii
imediate per cumparator.

Trecerea de la satisfactia
initiala la intentia de aplicatie.

Calificarea prospectului inainte
de call.

Eveniment de conversie
pentru oferte premium si
high-ticket.

Structura etica a call-ului:
valoare, incredere, nevoi,
solutie.

Criterii si intrebari pentru
alegerea persoanelor potrivite.
Formulele economice ale
funnelului.

Masurarea progresului din lead
in deal si revenue.

18 Bibliografie adnotata

Cod Sursa Data Adnotare

Sl LeadsHook, ,What is
the Automatic Clients
Funnel (AC Funnel)”

Posted 20 June
2024

Sursa publica pentru AC Funnel:
front-end low-priced, upsell pathway,
high-ticket conversions, backend
strategy si scaling. Utila pentru
arhitectura de ascensiune si logica de
self-liquidating acquisition. URL:
https://www.leadshook.com/blog/aut
omatic-clients-funnel/
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S2

S3

S4

S5

S6

S7

S8

Automatic Clients /

Alpha Four Media LLC,

,Launch Checklist 2"

URL public
/2020/10/

DigitalMarketer / Ryan 6 September

Deiss, ,,Customer
Value Optimization”

ClickFunnels / Jessie
Valle, ,,How To Build A
Funnel That Converts
Like Crazy”

ClickFunnels / Jessie
Valle, ,,53 of Our Top
Performing Marketing
Funnel Templates”

ClickFunnels / Jessie
Valle, ,How An Al
Driven Sales Funnel
Can Maximize Your
Conversions”

HubSpot / Jay Fuchs,
»,Consultative Selling:
7 Ways to Win Deals
With Consultative
Sales”

HubSpot, ,101 Sales
Qualification
Questions”

2019

28 November
2023; updated
31 January
2024

28 March 2024

21 May 2024;
updated 12
July 2024

14 December
2023

PDF public
disponibil
fnainte de data
limita
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PDF public care listeaza 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 si
Onboarding Process. URL:
https://app.automaticclients.com/w
p-content/uploads/2020/10/Launch-C
hecklist-2.pdf

Sursa pentru CVO: Lead Magnet,
Tripwire, Core Product, Profit
Maximizer si Return Path. Fundament
pentru transformarea lead-ului in
buyer si monetizarea dupa prima
vanzare. URL:
https://www.digitalmarketer.com/bl
og/customer-value-optimization/

Sursa pentru Value Ladder si
ordonarea ofertelor: Lead Magnet,
Tripwire, Core Product, Upsell,
Continuity si High-Ticket Offer. URL:
https:
//www.clickfunnels.com/blog/how-t
o-build-a-funnel-that-converts/

Sursa pentru Application Funnels,
Cart Funnels, Webinar Marketing
Funnel Templates, VSL si Product
Launch Funnels. Utila pentru
mecanisme de conversie premium.
URL: https://www.clickfunnels.com/b
log/marketing-funnel-templates/

Sursa pentru descrierea Application
Funnel, Webinar Funnel, Opt-In Funnel,
Bridge Funnel si Video Series Funnel.
Folosita pentru detalierea aplicatiei si
calendarului. URL: https://www.clic
kfunnels.com/blog/ai-sales-funnel/

Sursa pentru definirea vanzarii
consultative ca abordare axata pe
valoare, incredere, explorarea
nevoilor si recomandarea solutiei
potrivite. URL: https://blog.hubspot
.com/sales/consultative-selling

Sursa pentru intrebari de calificare si
criterii de buyer persona / client ideal.
Utila pentru formularul de aplicatie si
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”

S10 Geckoboard / Hannah
Butcher, ,9 important
HubSpot sales metrics
to track”

2 May 2024

11 October

2024

Sursa pentru formulele AOV, CLV/CLTV
si CAC. Folosita pentru capitolul de
economie si dashboard. URL:
https://www.xero.com/id/guides/eco
mmerce-metrics/

Sursa pentru metrici de pipeline si
sales dashboard: deals created, stage
progression, win rate, average deal
size, sales cycle length, lead response
time si revenue by source. URL: https:
//www . geckoboard. com/blog/9-importa
nt-hubspot-sales-metrics-to-track/

Concluzie

Teoria Ascensiunii High-Ticket poate fi rezumata intr-o propozitie: un client premium
este construit prin valoare, incredere, calificare si conversatie, nu fortat printr-o
oferta scumpa afisata prea devreme. Sistemul functioneaza atunci cand fiecare etapa
are un rol clar: atrage piata potrivita, creeaza prima cumparare, creste valoarea tranzactiei,
educa, califica, vinde consultativ si livreaza rezultatul promis.

in practicd, modelul trebuie tratat ca un sistem operational. Ofertele, paginile, emailurile,
calendarul, CRM-ul, call-ul, onboardingul si dashboardul sunt componente ale aceluiasi
mecanism. Daca una lipseste, funnelul poate genera lead-uri, dar nu neaparat clienti

premium sanatosi.
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