CHECKLIST

4 intrebariinainte de
orice strategie de marketing

Sunt lucrurile la care ma uit inainte sd dau orice recomandare. Bifeazd sincer, dureazd doud
minute. Punctajul de la final iti spune dacd ai o problemd de content sau una de sistem.

o Cat de usorii este clientului sa inteleaga ce trebuie sa faca?

Intrd pe site si are 7 servicii, 5 butoane, 3 formulare, WhatsApp, telefon, email. Cu fiecare decizie in
plus, ii dai de fapt oportunitatea sd plece. E clar ce vinzi, pentru cine si care e urmdtorul pas?

0 - deloc 1- partial 2 - aproape 3-da

o Ce ai construit in marketing care aduce valoare si luna viitoare?

Content care dispare din feed in doud zile nu se acumuleazd. Active care se acumuleazd:
review-uri Google, bazd de date, SEO, articole evergreen, studii de caz, CRM, comunitate. Dacd nu
mai postezi 30 de zile, ce continud sd lucreze pentru tine?

0 - deloc 1- partial 2 - aproape 3-da

o Cat de dependent e marketingul de tine?

Dacd tu nu postezi, dispar lead-urile. Dacd pleci doud sdptdmani, se opreste comunicarea. Dacd
numai tu poti explica de ce sunteti diferiti — n-ai construit un sistem, ai construit un bottleneck.

0 - deloc 1- partial 2 - aproape 3-da

o Dacd intreb 3 oameni din echipa de ce sa va aleg, primesc acelasi
raspuns?
Si dacd i intrebi cum explicd pretul sau care e principalul diferentiator? Trei rdspunsuri diferite

inseamnad cd fiecare client intdineste o altd versiune a companiei, in functie de omul cu care
vorbeste.

0 - deloc 1- partial 2 - aproape 3-da
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SCOR & FISA PENTRU ECHIPA

Scorul tau

Adund punctele de la cele patru intrebdri. Maxim 12.

0-5 Ai o problema de sistem, nu de content.

Mai mult marketing nu rezolvd nimic acum. Incepe cu claritatea ofertei si cu un
singur mesaj pe care il spune toatd echipa.

6-9 Ai bazele, dar totul depinde de tine.

Ai ce comunica, dar marketingul se opreste cdnd te opresti tu. Prioritatea e sd
construiesti active si sd scoti procesele din capul tdu.

10 -12 Ai un sistem. Acum se optimizeaza.

De aici discutia e despre volum, canale si eficientd — nu despre fundatie. Masoard
ce functioneazd si taie ce nu.

(] L] ) 4
Fisa pentru echipa
Trimite aceste cinci intrebdri la 3 oameni din firmd, separat, fard context. Dacd rdspunsurile nu
seamana, ai gasit prima problemd de rezolvat.

1. De ce artrebui sa ne aleagd pe noi si nu pe altcineva?
R&spuns bun: Un motiv, concret, pe care il poate verifica.

2. Cum explici pretul nostru?
R&spuns bun: Aceeasi logicd la toti, nu improvizatie.

3. Care e principalul nostru diferentiator?
R&spuns bun: Unul singur, nu o listd de cinci.

4. Cuine adresam, maiexact?
R&spuns bun: Un tip de client, nu ,oricine are nevoie”.

5. CeNUfacem?
R&spuns bun: Dacd nimeni nu stie, promiteti tot.

Ailuat sub10?

Scrie-mi si ne uitdm 20 de minute pe business-ul tdu: unde se pierd banii,
ce active iti lipsesc si de unde as incepe eu. daniela@franc.agency
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