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Moartea delegarii clasice a sarcinilor

De ce afirm faptul ca delegarea clasica a sarcinilor este pe cale de disparitie?
Iti propun s& analizdm impreuna ce s-a intdmplat in aceasta privinta in ultimii
15 ani.

Nu ma intelege gresit, intr-adevar in multe cazuri inca functioneaza (intr-o
oarecare masura) si in scurt timp nici nu vor exista alte alternative. in cazul
baiatului de 16 ani, care lucreaza intr-un chiosc la mare, atat anul viitor cat si
peste 10 ani la fel i se va explica ce are de facut (“Stai aici, intreaba-i ce
doresc si uite asa faci un hotdog”).

Insa in ultimii 15 ani procesele muncii au devenit mult mai complicate si mai
complexe. Nu am de gand sa iti spun ca totul a inceput odata cu aparitia
internetul, sunt convins c& oricum stii asta. insd gandeste-te céat de
complicate au devenit chiar si acele procese care inainte erau floare la
ureche.

Pe vremuri oamenii, daca aveau nevoie de un electrician, cautau pe cineva
care statea in apropiere sau contactau pe cineva recomandat de vreun
prieten, il sunau, venea, rezolva problema si gata.

Acum lucrurile nu sunt asa simple. Nicidecum! “Decizia este in mainile mele”
cum ar spune unii! Intra pe internet, prospecteaza, se uita la comentarii,
recomandari si pret si isi fac un top cu cei mai buni 5 furnizori de servicii,
daca e pretentios atunci 10. Trimit un email sau completeaza un formular
pentru o cerere de oferta in cazul fiecarui furnizor si asteapta sa fie contactati



rapid cu cea mai buna oferta si preferabil sa nu isi bata capul prea mult cu
asta.

Colegul tau il contacteaza insa el nu este disponibil intrucat se afla intr-un
meeting, deci il roaga sa ii trimita un email. Mai tarziu il citeste si vrea sa va
radspunda insa intre timp a inceput sa faca altceva, isi aduce aminte doar
peste 2 zile, va suna si vorbeste cu altcineva din colegii tai. lar colegul nu stie
despre ce este vorba, dupéa care potentialul client se satura si contacteazj alt
furnizor.

Un IMM obisnuit se confrunta cu 10-20 astfel de situatii sdptdmanal. Cel putin
asta am vazut in primele discutii cu potentialii nostri clienti, cAnd cautam
radacina problemelor avute.

in calitate de lider de companie, tu nu vezi altceva decat faptul ca dintr-un
motiv anume nici saptamana asta nu aveti atatea comenzi sau solicitari cate
ati putea avea, desi telefoanele suna in continuu. Ce se intampla? Oamenii
tai nu isi fac treaba? Nu fac ceea ce ati discutat? Sunt neatenti?

Posibil, insa este la fel de posibil ca de fapt munca lor este mai complexa de
atat si nu poate fi solutionata cu una cu doua. lar potentialii clienti sunt mai
pretentiosi ca niciodatd, sunt mai ocupati ca niciodata si daca nu puteti sa le
acordati 120% de atentie, atunci existd sanse minime sa devina intr-adevar
clientii vostri.

in cele ce urmeaz3, iti voi arata cum puteti solutiona aceste probleme cu
MiniCRM un sistem dezvoltat pentru IMM-uri. Vei afla cum ii ajuta pe angajatii
tai s4 nu mai uite de niciun client, sa contacteze potentialii clienti la timpul
potrivit cu informatia potrivita. lar tu vei putea verifica finalizarea sarcinilor si
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rezultatele lor oricand, de oriunde.

Suna bine? Citeste mai departe si afla ce poti realiza cu MiniCRM in compania
ta in doar cateva luni.

Delegarea sarcinilor in MiniCRM: nu mai uitati de niciun client!

Delegarea sarcinilor: metoda clasica vs MiniCRM

Putem diferentia 2 modalitati in delegare a sarcinilor. Prima sa o numim
delegarea sarcinilor ad hoc. Vorbim de acest tip de delegare cand il rogi pe
unul dintre colegii tai sa il sune pe XY si sa solutioneze in cazul acestuia o
situatie specifica. Insa aici as vrea s& ne concentram mai mult pe proces in
sine, intrucat de obicei asta cauzeaza cele mai mari probleme.

De exemplu: asigura-te ca gestionezi fiecare solicitare primita, trimiti oferta
si daca nu iti raspund ii recontactezi.

Acesta este un proces de sarcina foarte general. Suna foarte simplu, totusi
99% dintre angajatii care nu lucreaza intr-un sistem CRM comit greseli in
mod constant, de ce?

Asa cum am mentionat si la inceput: are prea multe sarcini de finalizat si pur
si simplu uita.

De exemplu, colegul tau trimite o oferta. Este atat de atent incat isi seteaza si
un reminder pe maine ca sa nu uite sa contacteze persoana respectiva. Este
ora 14:00, primeste notificarea, verifica si ia te uitd nu a primit niciun raspuns!
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la legatura imediat cu persoana respectiva, insa aceasta nu este disponibil3,
dar ii promite ca va reveni el cu un telefon. Colegul tau nu mai seteaza un
reminder si pentru asta fiindca potentialul client i-a promis ca il va suna in
urmatoarele 30 de minute, de asta clar nu uita!

Ba da. in timp ce s-a ocupat de alte 3 lucruri care “trebuie finalizate acum”,
pana la sfarsitul zilei a si uitat de tot. lar a doua zi este deja jenant sa
contacteze din nou persoana respectiva, intrucat “daca ar fi fost interesat,
m-ar fi sunat”.

Problema: toate astea nu au nicio urma. Nicaieri. Nici colegul tau nu
primeste reminder si nici tu nu poti verifica ce s-a intdmplat de fapt.

Cum arata asta in MiniCRM?

MiniCRM nu il lasa pe colegul tau sa uite de cazurile in curs, nu conteaza cate
complicatii s-ar ivii. lar tu vei putea verifica si mai tarziu cine, cand, ce a facut
si daca toate sarcinile au fost finalizate.

Totul porneste de la proces. Sa luam procesul de vanzare.

Asa arata in MiniCRM un proces clasic de vanzare. Poti vedea aceasta
imagine in modulul de Vanzari si iti arata in ce status se afla vanzarile tale.
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Prospectare

De prelucrat (0/0)

Vanzare

Evaluare nevoi (0/0)
Trimitere oferta (0/2)

@ Follow-up ofert (0/1)
@ semnare contract (0/0)

Cu succes

@ Vvanzare castigata (1/1)

Féra succes

@ Vvinzare pierduta (0/0)

Astfel colegul tau va stii in cazul cui, ce are de
facut. Prospectul este inca in etapa de
prospectare? Trebuie prelucrat. Deja a fost
prelucrat, insa nu a ajuns inca in etapa de
vanzare? Atunci trebuie sa lucram la asta. Este
destul de clar insa poate vei spune cé fac asta si
acum colegii tai.

insa exista o diferentd majora.

Aici prospectii, un caz anume, clientii nu pot sa
dispara asa usor de pe o zi pe alte. Fiecare
proces trebuie finalizat cu succes sau fara. Aici
nu se va intampla ca cineva sa fie in etapa de
prospectare si pur si simplu sa uitam de
persoana respectiva.

Sa luam exemplul anterior in care si acest coleg, mai sarguincios decét
majoritatea, a dat gres cand s-a ivit de mai multe dificultati deodata. (Stii si tu
ca in medie este nevoie de cel putin S interactiuni in cazul unui prospect

pentru a finaliza o vanzare cu succes, nu-i asa? )

Nu conteaza cum ajung solicitarile la voi, in MiniCRM se va crea un card cu
datele de contact al fiecarui potential client si se va crea si o sarcina pentru
contactarea acestuia, cu responsabil si termen limita.
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Alina Pop ™ Astazi, 17:00
Analiza nevol  — Al primit o noua solicitare pentru ofertal Prelucreaza solicitarea, contacteaza
prospectul si afla ce nevoi are.

Marcheaza ca finalizat = | | # Editeaza

Aceasta sarcina va aparea printre sarcinile zilnice a persoanei responsabile,
unde, daca termenul limita al sarcinei expira, sistemul va semnala asta cu
rosu.

SARCIN| DE INDEPLINIT ASTAZI SARCINI NETNDEPLINITE PANA ACUM SARCINI FINALIZATE ASTAZ| SARCINI AMANATE ASTAZ|
2 3 O ‘\../’3
SARCINI PRINCIPALE STATUS MODUL DATA REALIZAR
1) :ch?l S.RLI'::‘:'IE';C? N!c;fle') Trimitere oferta Vanzari ™ Astazi, 10:00 (3 ore in urma)
ita 53 trimiti oferta z

@ NowSRL(Alin Popa) o N i Evaluare nevoi Vanzari ™) Astazi, 11:00 (2 orein urma)
Ai primit o noua solicitare pentru ofertal Prelucreaza solicitarea, contacteaza prospectul 5.
SARCINI STATUS MODUL DATA REALIZAR
o Exemplu SRL (Eduard Exemplu) _ \anzari ﬁ sept. 24, (5 zile in urma)

Intélnire cu domnul Eduard Luca, director general al companiei.

Asa apar sarcinile zilnice si astfel persoana responsabila stie exact pe ce
trebuie sa se concentreze. Dand click pe una dintre ele, ajunge pe cardul
potentialului client, unde gaseste toate datele si informatiile necesare legate
de acesta, notate anterior.

in situatia in care contacteaza prospectul insd acesta nu este disponibil s&
discute, va face urmatorii pasi:



1.  Modifica data sarcinii cu data de maine
2. Adauga un comentariu

Alina Pop B
Analiza — Al primit ¢ noua sclicitare pentru oferta! Prelucreaza solicitarea, contacteaza
prospectul si afla ce nevoi are.

Ultimul comentariu — Alina Pop — marti, 29 septembrie 2020
Mu a fost disponibil sa discutdm. M-a rugat sa revin maine la ora 14:00

Marcheaza ca finalizat = | | # Editeaza

in aproximativ 15 secunde sarcina se modificd si maine va aparea printre
sarcinile de indeplinit. Dar ce se intampla daca prospectul nu este disponibil
pentru discutie nici méine la ora stabilita?

in cazurile acestea, desigur putem modifica iar ora stabilita, insd si daca
uitam, putem remedia asta.

Sarcina ramane in continuare printre sarcinile zilnice si in curand va aparea cu
rosu, la fel ca in imagine aceasta:



SARCINI DE INDEPLINIT ASTAZI SARCINI NEINDEPLINITE PANA ACUM SARCIN| FINALIZATE ASTAZ SARCINI AMANATE ASTAZI

o ’NTO(??.| .5_R_L.I‘::\"|arIC91 Mc:del} Trimitere oferta Vanzari ) Astazi, 10:00 {3 ore in urma)
Nu uita 53 trimiti oferta azi!

o N_OW SRL (Alin Popa) ; Evaluare nevoi Vanzari ﬂ Astazi, 11:00 (2 ore in urma)
Ai primit o noua solicitare pentru ofertal Prelucreaza solicitarea, contacteaza prospectul s

(] ExempluSRL{Eduard Exemplu) _ Vanzari ™ sept. 24, (5 zile in urma)
intalnire cu domnul Eduard Luca, director general al companie |

Sarcina ramane asa pana nu este gestionata cumva.

“In fiecare seard verific in sistem s& nu fie astfel de sarcini in cazul nimanui.
Toata lumea este rugata sa nu aiba sarcini cu termene limita expirate pana la
sfarsitul programului de lucru. Acest lucru nu poate fi interpretat gresit. lar eu
vad clar daca acest lucru se intampla sau nu.”

Kocsis Zoltan, proprietar, idea Fontana

In sistem, vezi intotdeauna ce s-a intamplat cu sarcinile, care din ele trebuiau
indeplinite, deci nu se poate “trisa”. Este clar daca toata lumea a fost sunatd
la timp, daca s-au trimis email-urile, ofertele, daca sarcinile de urmarire a
ofertelor au fost finalizate sau nu.

lar acum Tti voi arata cum functioneaza rapoartele sistemului si cum te pot
ajuta, in calitate de lider de companie.



Rapoarte fara de care compania mea ar da faliment

Toate lucrurile mai sus mentionate functioneaza bine doar daca putem urmari
si rezultatele. Daca in continuare am face lucrurile orbeste nu ar avea niciun
rost ca angajatii sa finalizeze si sa inchida sarcini in MiniCRM. Dacéa nu as
urmari rezultatele noastre prin rapoarte ar fi de parca la un meci de fotbal as
numara doar de céate ori este atinsa mingea si cat timp petrec jucatorii pe
teren, dar nu si golurile marcate.

Prin urmare este la fel de important sa iti urmaresti rezultatele prin rapoarte.

in primul rand este important s& clarificim care sunt asteptérile noastre de la
un proces. Daca vrem sa profitam la maxim de solicitarile primite, de
exemplu, atunci ne uitam la rata de inchidere. Totodata noi avem si un
manager de vanzari care gestioneaza asta insa la majoritatea IMM-urilor
aceasta sarcina i revine liderului de companie.

Nume Rata de inchidere finalizat castigat Finalizat pierdut Data finalizarii

wl) Toti 80% 12 67

; : Gémesi Iy -
@ e 751 45
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Aici putem vedea clar rezultatele echipei si rezultatele individuale ale
membrilor. Nu ar avea niciun rost daca colegii ar inchide din reflex toate
sarcinile zilnice, ca nu cumva s& aiba sarcini neindeplinite péna la sfarsitul
zilei. Daca ar fi asa ce s-ar intdmpla cu vanzarile?

Astfel ai o imagine completa: sarcinile au fost finalizate si au si rezultate? lar
daca toate sarcinile au fost finalizate la timp si totusi rezultatele dorite nu
apar, atunci probabil este o problema in ceea ce priveste calitatea muncii.

Daca vreau sa aflu de ce colegul meu Roland a pierdut cei 3 prospecti de mai
sus, atunci daca dau click pe numar o sa pot vizualiza cele 3 oportunitati

pierdute.

VETQVAETGN cportunitate nous) - [

Nume Detinator

Creative Ideas SRL (Andrei Popa) Roland Roland
Now SRL (Alin Popa) Roland Roland

Indigo SRL (Alexandru Marin) Roland Reland

M Kanban -~

Ultima actualizare a statusului Status

0110 2020, 09:51
01 10 2020, 09:50
01 10 2020, 09:55

Aici vad concret cele 3 oportunitati si data la care au trecut in statusul de
vanzare pierdutg, insa inca nu am invatat multe din asta. Accesand cardurile
acestor prospecti pot verifica de fapt ce s-a intamplat in cazul lor.



Finalizat pierdut

[ T e g

Pe fiecare card din modulul de Véanzari recomandam insistent sa se
foloseasca aceste campuri. in primul rand poti afla cu usurintad si mai tarziu
de ce ati pierdut un prospect siin al doilea rdnd din informatiile acestea poti
genera rapoarte si poti urmari lunar care sunt cele mai mari probleme.

Dar sa nu mergem asa departe. Din campul cu raspuns liber poti afla care a
fost problema. in cazul de sus este vorba probabil despre o functionalitate
lipsa, ca si problema.

Asta poate sa insemne ca agentul de vanzari nu a aflat in profunzime care ar
fi intr-adevar nevoia acestui potential client. in caz contrar, am fi aflat c3
“acest prospect nu poate solutiona nevoile XY cu ajutorul sistemului nostru”.
Si nu faptul ca ramane la solutia actuala.

Daca acesta ar fi un caz real, atunci ar fi o sursa de invatare pentru agentul de
vanzare sau am putea incerca sa ii mai dam o sansa.



O alta varianta poate fi faptul ca a gestionat bine lead-urile care au solicitat
serviciul nostru, dar poate nu a fost la fel de activ ca pana acum. Accesand
profilul agentului de vanzari putem afla si asta.

Sarcini inchise cu succes Orele petrecute Tn sistem

V18% Vv35%

43 vs 53 64 vs 99

Aménarea sarcinilor Media sarcinilor neindeplinite Click-uri Zilele de "Conectare”

0% 9% 21% Vv3%

OvsQ 141vs 118 2692 vs 2215 25vs 26

Hoppa! Daca as vedea asa ceva, m-as gandi serios de ce a scazut atat de tare
activitatea, oare ce s-a intdmplat aici. Daca as merge mai departe si as
verifica, poate as afla faptul ca acum in medie petrece mult mai putin timp cu
contactarea/recontactarea unui prospect, decat pana acum.

Desigur si aici este importanta comunicarea. Nu trebuie sa tragem pe nimeni
la raspundere doar pentru faptul ca petrece mai putin timp in sistem sau
finalizeazd mai putine sarcini. Aceste lucruri pot fi si trebuie verificate in
sistemul MiniCRM.



Marti 29 Septembrie 2020

3 Schimbare status — Alina Pop 12:10
L0 Semnare contract
Cu succes — Alina Pop m1 1210

2| GIVEV M Contacteazd-l si afla, daca a reusit s3 ia o decizie!

Ultimul comentariu — Alina Pop — marti, 29 septembrie 2020
5-a decis. Urmeaza sa semnam contractul.

Marti 8 Septembrie 2020

Schimbare status — Alina Pop 14:29

»3 :
Evaluare nevol _JFOlIOWSUp OTertal

Pe cardul prospectilor nu vedem doar situatia actuala a companiei ci vedem
si cine, cand, ce a facut in cazul acestui prospect. Ce a schimbat, ce a scris si
cand anume. Si asta nu poate fi sters sau modificat. Nu exista sa se intample
ceva in MiniCRM iar tu in calitate de lider sa nu poti verifica asta.
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L e

Automatizari
Cum adica?!

le verifica munca colegilor mei? Ce?!

Permite-mi sa vorbesc despre inca o functionalitate utila si iubita de toata
lumea, care de fapt este un lucru foarte simplu.

Probabil daca ai avea timpul necesar sa verifici fiecare sarcina in parte nu am
fi aici si nu ai avea nevoie de un astfel de sistem.

Da, este util ca poti verifica performanta echipei si individuala in sistem, dar
pe langa asta cat de util ar fi ca sistemul sa te notifice, daca ceva anume
necesita atentia ta, nu-i asa?

Cu asta te ajuta automatizarile, pe care, pe de-o parte, le setam noi pentru tine
la inceput (bazandu-ne pe ce vrei tu sa urmaresti), iar pe cealalta parte, cu un
pic de exercitiu si tu vei reusi sa creezi automatizarile de care ai nevoie,
intrucat nu necesita cunostinte de programator.

Uite un exemplu concret. La noi este extrem de important ca fiecare mesaj de
eroare sa fie gestionat la timp. Scopul nostru este sa reusim sa contactam
persoana care a semnalat problema in decursul unei ore. Nu reusim
intotdeauna insa scopul nostru este sa reusim ori de cate ori este posibil.

insa nu vreau sa stiu intotdeauna daca termenul limita al unei sarcini a expirat
de 5 minute. Pentru asta avem rapoarte si putem vedea cate sarcini au
expirat. Ins3 este inacceptabil ca o problema s& stea mai mult de 24 de ore
fara sa fie gestionata.



Probleme deschise

[Cereri noil (041)
In curs (0/0)
@ Feedback client (0/0)

In asteptare (0/0)

Probleme rezolvate (+)

Rezolvate {0/0)

Probleme inchise (-)

@ cCererirespinse (0/0)
Mu putem rezolva cererea (0/0)

Feedback lipsa (0/0)

Prin urmare avem o automatizare
pentru asta. Daca un caz se afla in
statusul “ICereri noi!” mai mult de o zi,
atunci sistemul trimite o notificare
colegului meu Krisztian. Rareori spun
asta, dar din fericire am creat-o
,degeaba” pentru ca nici macar o
datd nu s-a activat. Insa daca nu ar fi,
banuiesc ca situatia ar fi cu totul
diferita...

Poti seta asta urmand acesti pasi:

1.  Creezi un filtru cu conditia: carduri care sunt in acest status de mai mult

de o zi.

2. Scrii un sablon de email, pe care sistemul il trimite catre persoana
setata cand un card ajunge in acest filtru.

Dupé acesti pasi automatizarea este gata, functioneaza de la sine si primesti

email-ul, daca ceva nu este in regula.

O alta situatie in care te poti folosi de asta este legat de momentul in care
cineva renunta la serviciile tale. in principiu Helpdesk-ul gestioneaza cazurile



conform proceselor dupa care lucreaza, nu este nevoie sa intervina cineva.
insd& cand este vorba de reziliere de contract este altceva.

Informatii tichet

Prioritate *

Scazuta A

Canal *

Formular web -

Tip .
” | Sarcini £ Sarcindnoud  ~ QEN=REECLS
Raport esuat
— Szabé Gerd ) Astazi

Sarcina - sesizare noua, ia legatura!

Marcheaza cafinalizat v | | # Editeaza

Pentru fiecare sesizare trebuie sa selecteze pe card tipul sesizarii. In cazul in
care aici este selectat reziliere contract, managerul responsabil pentru
retentia clientilor primeste un email si astfel se poate ocupa imediat de
acest caz.

Logica este foarte simpla si aici.

1.  Se creeaza un filtru pentru companiile care asteapta solutionare la o
problema anume si pe cardul lor este selectata rezilierea contractului.

2.  Se creaza si un sablon de email care se va trimite in momentul in care
cineva corespunde criteriilor de mai sus.

Poti seta astfel de automatizari si pentru reduceri. De exemplu, dacd in
vanzari aveti posibilitatea sa faceti o reducere clientului iar tu vrei sa stii cand
se trimite o ofertd cu o reducere. in cazul acesta colegul tdu poate selecta in



cazul unei oferte, daca e pret intreg sau se ofera o reducere, iar sistemul iti va
trimite un email cu link-ul cardului clientului respectiv, unde poti verifica
reducerea oferita.

Limita o setezi tu. Daca vrei sa stii cand ceva anume se intdmpla in sistemul
tau, poti seta o automatizare de genul acesta (in foarte multe cazuri). Faci un
filtru, scrii un email pe care sa il trimitd daca e cazul, si gata!

Permite-mi sa inchei acest material cu cazul unui client de-al nostru, Zoltan
Kocsis, care nu putea sa urmareasca in compania lui cine, ce sarcini are de
facut si ce sarcini a finalizat. Pentru el a fost de mare ajutor gestionarea
vizuala a proiectelor din sistemul MiniCRM. iti vom ardta ce solutie au
implementat ei.

Gestionarea vizuala a proiectelor in MiniCRM

in cazul lui Zoltan, la fel ca si in cazul managerilor de IMM-uri de altfel, foarte
mult timp inutil se consuma cu rezolvarea problemelor zilnice si urmarirea
fiecarui caz in parte. De ce nu este gata? Cand va fi gata? Cine cu cine a
vorbit? Si asa mai departe.

Pe langa lucrurile discutate pana acum, mai sunt si alte lucruri care merita
amintite aici.

Gestionarea vizuala a proiectelor. in spatele acestei formul&ri misterioase se
afla de fapt un lucru foarte simplu. Compania lui Zoltan foloseste board-ul
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Kanban MiniCRM, care afiseaza vizual in coloane statusul in care se afla
fiecare proiect in parte.

Nu avem altceva de facut decat sa decidem in fiecare luni la un meeting de
planificare care sunt proiectele saptamaénale si in ce status trebuie sa ajunga
pand la sfarsitul saptamanii.

Kanban - Proiect deschise (Status)

Planificare (1) 4 Pregatire (1) Tn curs de finalizare (2)
Just do it SRL (Anca llies) Go SRL (Cristian Gora) Popa SRL (Adina Popa)
Mihai Alina Mihai

| Today SRL (Marian Popa)
Alina

Fiecare reprezinta de fapt un card si are un responsabil. Astfel este clar
pentru toata lumea pe ce trebuie sa se concentreze si ce trebuie sa finalizeze
pana la sfarsitul sdptamanii.

Asa cum spune Zoltan:

“Este clar cine, ce isi asuma ca face in saptamana respectiva si ce reuseste
de fapt sa finalizeze. Cu un astfel de sistem nu ai cum sa vii cu povesti si
scuze. Nu este loc de “ne-am descurcat foarte bine baieti, dar am pierdut
meciul la 2-0". Sistemul ne arata negru pe alb daca ne-am finalizat sarcinile
sau nu.”
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Prin urmare, daca vrei sa afli in 45 de minute cum functioneaza MiniCRM
pentru procesele companiei TALE:

1.  Solicita consultanta gratuita
2.  Discuta despre procesele tale
3. Urmareste prezentarea de 45 de minute personalizata pentru compania

fa

SOLICITA CONSULTANTA



https://www.minicrm.ro/signup/try/?utm_source=facebook&utm_medium=cpc&utm_campaign=nurture&utm_content=ebook
https://www.minicrm.ro/pret/?utm_source=facebook&utm_medium=cpc&utm_campaign=nurture&utm_content=ebook
https://www.minicrm.ro/pret/?utm_source=facebook&utm_medium=cpc&utm_campaign=nurture&utm_content=ebook

