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o je lead

Lead je osoba alebo firma, ktord prejavila zaujem o ponuku, ale eSte sa nestala
zdkaznikom. Lead generation (generovanie leadov) je zdsadnou sicastou online marketingu
a predajnych stratégii, pretoZe poméha firmdm ziskavat novych zdkaznikov. Leady sa
pouZzivaju hlavne v B2B marketingu a predaji, kde je ndkupny proces dlhsi a vyZaduje si
budovanie vztahu so zdkaznikom.

Typy leadov

Leady je mozné rozdelit podl'a miery ich pripravenosti na nakup:

1.Marketing Qualified Lead (MQL)

Pozivatel, ktory prejavil zaujem o obsah, ale eSte nie je nie je pripraveny na nakup.

Priklad: Prihldsil sa na odber newsletteru alebo si stiahol e-book.

2. Sales Qualified Lead (SQL)

Potencidlny zdkaznik, ktory spltia kritéria idealneho zakaznika a je pripraveny na
komunikéciu s predajnym timom.

Priklad: Vyplnil formuldr ,,PoZiadat’ o demo* alebo ,,Chcem ponuku*,

3. Product Qualified Lead (PQL)
Pozivatel, ktory uz vyskisal produkt a prejavuje zdujem o platend verziu.

Priklad: Pouzivatel freemium aplikdcie, ktory sa zaujima o prémiové funkcie.

4. Service Qualified Lead (SQL - sluzba)

Zékaznik, ktory uZ vyuZiva sluzbu a chce ju rozsirit alebo kupit doplnkovy produkt.
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Priklad: PouZivatel’ webhostingu, ktory chce prejst na vyssiu tarifu.

Lead generation: Ako ziskat leady?
Generovanie leadov zahffia rozne marketingové stratégie a kandly:

1.Inbound marketing (prirodzené ziskavanie leadov)

Obsahovy marketing — blogy, e-booky, webinare

SEO - optimalizacia pre vyhl'addvace

Socidlne siete — lead magnety, interaktivny obsah

E-mail marketing — newslettery, personalizované ponuky

2. Outbound marketing (aktivne oslovovanie leadov)
* PPC reklamy — Google Ads, Facebook Ads

* Cold e-mailing — oslovovanie potencidlnych zadkaznikov
® Telefonny kontakt — sales timy

Lead scoring: Ako vyhodnotit’ kvalitu leadu?

Nie kazdy lead je pre firmu hodnotny. Preto sa pouziva lead scoring, systém hodnotenia
potencidlnych zdkaznikov na zaklade:

¢ Demografickych udajov (vek, lokalita, pozicia vo firme)
® Spravanie (stiahnutie materidlov, navsStevy webu, interakcie s e-mailami)

® Zapojenie (reakcie na reklamu, ¢as strdveny na webe)

Vysoko skérované leady su preddvané sales timu ako SQL (Sales Qualified Lead), zatial
¢o menej hodnotné leady sa d’alej nurturuji pomocou obsahu a e-mail marketingu.

Lead nurturing: Ako previest lead na zakaznika?

Lead nurturing znamend budovanie vzt'ahu s potencidlnymi zdkaznikmi a ich vedenie
k rozhodnutiu o ktpe.

¢ E-mail marketing — personalizované kampane, automatizované sekvencie
¢ Retargeting — zobrazovanie rekldm pouzivatel'om, ktori prejavili zaujem
e Webinare a edukativny obsah — podpora rozhodovania leadov
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Ciel'om je poskytniit hodnotné informacie, ktoré pomézu leadu spravit spravne
rozhodnutie a postupne ho priviest k ndkupu.

Vyhody a nevyhody lead generation
Vyhody:
* Cielené oslovenie potencidlnych zdkaznikov
e ZvySuje efektivitu predajného timu
® Podporuje dlhodoby rast firmy
Nevyhody:
® Vyzaduje ¢as a spravnu stratégiu

* MozZe byt drahé (PPC reklama, CRM systémy)
* Nekvalitné leady mozu byt stratou Casu

Zhrnutie

Lead je kI'icovym prvkom predaje a marketingu, pretoZe predstavuje potencidlneho
zékaznika. Uspesnd stratégia generovania a netirovania leadov pomdha firmam ziskavat
novych zakaznikov a optimalizovat predajné procesy.
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