
Checklista procesu lead generation 

(Skorzystaj z naszej checklisty, aby nic nie przeoczyć.

Wydrukuj, sprawdź i odhacz każdy punkt, który masz wdrożony.)

Cel: Upewnienie się, że cały proces od przyciągnięcia uwagi po follow-up 
działa sprawnie.

1. Grupa docelowa została jasno określona

Status :✅  ☐

Sugestie / pytania: 

Kim jest Twój idealny klient? 

Jakie są jego wyzwania, potrzeby i zainteresowania? 

Jakie kanały komunikacji preferuje?

Dlaczego ważne: 

Precyzyjne targetowanie minimalizuje marnowanie budżetu i zwiększa 
skuteczność kampanii. 

Notatki:



2. Oferta lub lead magnet jest atrakcyjna i wartościowa

Status :✅  ☐

Sugestie / pytania: 

Czy oferujesz coś, co realnie rozwiązuje problem odbiorcy?

Czy lead magnet jest unikalny, praktyczny i łatwy do 
wykorzystania?

Dlaczego ważne: 

Przyciąga potencjalnych klientów i zwiększa liczbę leadów wysokiej 
jakości.

Notatki:



3. Landing page lub formularz jest prosty i intuicyjny

Status :✅  ☐

Sugestie / pytania: 

Czy użytkownik może wypełnić formularz w kilku krokach? 

Czy CTA (wezwanie do działania) jest wyraźne i atrakcyjne?

Dlaczego ważne: 

Prosty formularz minimalizuje porzucenie i zwiększa konwersję.

Notatki:



4. Kampanie reklamowe są odpowiednio targetowane

Status :✅  ☐

Sugestie / pytania: 

Czy kampanie trafiają do właściwej grupy odbiorców? 

Czy ustawienia geograficzne, demograficzne i zainteresowania są 
dopasowane?

Dlaczego ważne: 

Skuteczne targetowanie zwiększa jakość leadów i optymalizuje wydatki 
reklamowe.

Notatki:



5. Leady są automatycznie zbierane i monitorowane w CRM

Status :✅  ☐

Sugestie / pytania: 

Czy wszystkie dane z formularzy trafiają do systemu? 

Czy śledzisz źródła i efektywność kampanii?

Dlaczego ważne: 

Automatyzacja pozwala uniknąć błędów i usprawnia zarządzanie 
leadami.

Notatki:



6. Zespół sprzedaży natychmiast kontaktuje się z nowymi leadami

Status :✅  ☐

Sugestie / pytania: 

Czy istnieje procedura natychmiastowego kontaktu?

Czy lead otrzymuje potwierdzenie i informację o dalszych 
krokach?

Dlaczego ważne: 

Szybka reakcja buduje profesjonalny wizerunek firmy i zwiększa szanse 
na konwersję.

Notatki:



7. Proces jest analizowany i optymalizowany na podstawie wyników

Status :✅  ☐

Sugestie / pytania: 

Czy śledzisz konwersję, CPL i ROI?

Czy testujesz różne warianty kampanii i formularzy?

Dlaczego ważne: 

Regularna analiza pozwala wyciągać wnioski i poprawiać efektywność 
działań.

Notatki:
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