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Lead je osoba alebo firma, ktorá prejavila záujem o ponuku, ale ešte sa nestala
zákazníkom. Lead generation (generovanie leadov) je zásadnou súčasťou online marketingu
a predajných stratégií, pretože pomáha firmám získavať nových zákazníkov. Leady sa
používajú hlavne v B2B marketingu a predaji, kde je nákupný proces dlhší a vyžaduje si
budovanie vzťahu so zákazníkom. 

Typy leadov 

Leady je možné rozdeliť podľa miery ich pripravenosti na nákup: 

1.Marketing Qualified Lead (MQL)

Požívateľ, ktorý prejavil záujem o obsah, ale ešte nie je nie je pripravený na nákup. 

Príklad: Prihlásil sa na odber newsletteru alebo si stiahol e-book. 

2. Sales Qualified Lead (SQL)

Potenciálny zákazník, ktorý spĺňa kritéria ideálneho zákazníka a je pripravený na
komunikáciu s predajným tímom. 

Príklad: Vyplnil formulár „Požiadať o demo“ alebo „Chcem ponuku“. 

3. Product Qualified Lead (PQL)

Požívateľ, ktorý už vyskúšal produkt a prejavuje záujem o platenú verziu. 

Príklad: Používateľ freemium aplikácie, ktorý sa zaujíma o prémiové funkcie. 

4. Service Qualified Lead (SQL – služba)

Zákazník, ktorý už využíva službu a chce ju rozšíriť alebo kúpiť doplnkový produkt. 
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Príklad: Používateľ webhostingu, ktorý chce prejsť na vyššiu tarifu. 

Lead generation: Ako získať leady? 

Generovanie leadov zahŕňa rôzne marketingové stratégie a kanály: 

1.Inbound marketing (prirodzené získavanie leadov)

Obsahový marketing – blogy, e-booky, webináre 
SEO – optimalizácia pre vyhľadávače 
Sociálne siete – lead magnety, interaktívny obsah 
E-mail marketing – newslettery, personalizované ponuky 

2. Outbound marketing (aktívne oslovovanie leadov)

PPC reklamy – Google Ads, Facebook Ads 
Cold e-mailing – oslovovanie potenciálnych zákazníkov 
Telefónny kontakt – sales tímy 

Lead scoring: Ako vyhodnotiť kvalitu leadu? 

Nie každý lead je pre firmu hodnotný. Preto sa používa lead scoring, systém hodnotenia
potenciálnych zákazníkov na základe: 

Demografických údajov (vek, lokalita, pozícia vo firme) 
Správanie (stiahnutie materiálov, návštevy webu, interakcie s e-mailami) 
Zapojenie (reakcie na reklamu, čas strávený na webe) 

Vysoko skórované leady sú predávané sales tímu ako SQL (Sales Qualified Lead), zatiaľ
čo menej hodnotné leady sa ďalej nurturujú pomocou obsahu a e-mail marketingu. 

Lead nurturing: Ako previesť lead na zákazníka? 

Lead nurturing znamená budovanie vzťahu s potenciálnymi zákazníkmi a ich vedenie
k rozhodnutiu o kúpe. 

E-mail marketing – personalizované kampane, automatizované sekvencie 
Retargeting – zobrazovanie reklám používateľom, ktorí prejavili záujem 
Webináre a edukatívny obsah – podpora rozhodovania leadov 

                                              2 / 3

/blog/webhosting-co-to-je
/poradna/co-je-seo
/poradna/co-je-lead-magnet
/poradna/co-je-e-mail-marketing
/poradna/co-je-ppc
/poradna/co-je-google-ads
/poradna/co-je-lead-scoring
/poradna/co-je-lead-nurturing
/poradna/co-je-retargeting


Cieľom je poskytnúť hodnotné informácie, ktoré pomôžu leadu spraviť správne
rozhodnutie a postupne ho priviesť k nákupu. 

Výhody a nevýhody lead generation 

Výhody: 

Cielené oslovenie potenciálnych zákazníkov 
Zvyšuje efektivitu predajného tímu 
Podporuje dlhodobý rast firmy 

Nevýhody: 

Vyžaduje čas a správnu stratégiu 
Môže byť drahé (PPC reklama, CRM systémy) 
Nekvalitné leady môžu byť stratou času 

Zhrnutie 

Lead je kľúčovým prvkom predaje a marketingu, pretože predstavuje potenciálneho
zákazníka. Úspešná stratégia generovania a netúrovania leadov pomáha firmám získavať
nových zákazníkov a optimalizovať predajné procesy. 
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