Checklista dla jakosciowych leadow

(Skorzystaj z naszej checklisty, aby nic nie przeoczyc.

Wydrukuj, sprawdz i odhacz kazdy punkt, ktdry masz wdrozony.)

Cel: Upewnienie sig, ze kazdy lead jest wartosciowy i dopasowany do
Twojej oferty.

1. Lead spetnia kryteria idealnego klienta

Status 4: O

Sugestie / pytania:

¥ Zastanow sie, czy lead pasuje do Twojej grupy docelowej: branza,
wielkos¢ firmy, stanowisko, budzet, realne potrzeby.

v Czy lead wykazuje zainteresowanie Twoimi produktami lub
ustugami?

Dlaczego wazne:

Pozwala unikngc sytuacji, w ktorej dziat sprzedazy traci czas na kontakt
z osobami lub firmami, ktére nigdy nie zostang klientami.

Notatki:




2. Dane kontaktowe sg kompletne i poprawne

Status 2: [

Sugestie / pytania:

¥ Sprawdz, czy lead podat imie, nazwisko, e-mail, numer telefonui
adres firmy.

¥ Czy informacje sg poprawne i aktualne?

Dlaczego wazne:

Btedne lub niekompletne dane uniemozliwiajg kontakt i skuteczng
komunikacje.

Notatki:




3. Lead wyrazit zgode marketingowg zgodng z RODO

Status 2: [

Sugestie / pytania:

v Czy lead zaznaczyt odpowiednie zgody na kontakt marketingowy i
sprzedazowy?

¥ Czy zgoda jest aktualna i dokumentowana?

Dlaczego wazne:

Chroni firme przed konsekwencjami prawnymi i buduje zaufanie w
oczach klientéw.

Notatki:




4. Lead zostat odpowiednio sklasyfikowany (MQL / SQL)

Status 2: [

Sugestie / pytania:

v Czy lead wymaga dalszej edukacji i nurturingu (MQL), czy jest
gotowy do kontaktu handlowego (SQL)?

Dlaczego wazne:

Pozwala dziatowi sprzedazy skupic sie na leadach o najwyzszym
potencjale konwersiji, zwiekszajgc efektywnos¢ dziatan.

Notatki:




5. Lead zostat natychmiast przekazany do dziatu sprzedazy lub procesu
nurturingu

Status 9: O

Sugestie / pytania:
v Czy lead trafit do CRM lub systemu automatyzacji?

v Czy zostat przypisany odpowiedniemu handlowcowi?

Dlaczego wazne:

Szybki kontakt zwieksza szanse na konwersje i utrzymanie
zaangazowania klienta.

Notatki:




6. Istnieje plan dalszej komunikacji z leadem

Status 2: [

Sugestie / pytania:
v Jak czesto bedziesz kontaktowac sie z leadem?

v Jakie tresci lub oferty zostang mu przedstawione?

Dlaczego wazne:

Systematyczny follow-up utrzymuje lead w lejku sprzedazowym i
zwieksza szanse na finalizacje transakcji.

Notatki:
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