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Generovanie leadov: 

Čo je “lead”? 
“Leadom” je osoba, ktorá vyjadrila záujem o produkt alebo 

službu Vašej spoločnosti. Vhodne zvolenou stratégiou na 

generovanie leadov vie Vaša spoločnosť výrazne zvýšiť obchodné 

príležitosti a efektívne ich priťahovať. 

  

Prečo to je dôležité? 
V praxi sa snažíte pritiahnuť a získať nové leady realizáciou 

širokospektrálnych marketingových aktivít, kedy na potenciálnych 

zákazníkov pôsobíte prostredníctvom rôznych kanálov. V záplave 

informácii, na trhu plnom konkurencie, sa ich snažíte zaujať práve 

tou Vašou ponukou. Chcete získať novú obchodnú príležitosť a ťažiť 

z nej. 

Vďaka správne nastavenej stratégii na generovanie leadov môže 

obchodný tím zamerať celú svoju pozornosť na aktuálne existujúce 

leady, namiesto plytvania času a energie na tzv. “cold calling”. 

 
Mnohé moderné spoločnosti bojujú s tým, ako tieto leady získavať 

efektívne. Aj napriek tomu, že si plne uvedomujú dôležitosť získavania 

nových obchodných príležitostí, bez ktorých spoločnosť nevie rásť.  

 

Aktuálne štatistiky zachytávajú tieto trendy: 
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marketérov potvrdilo, že ich 

snaha generovať nové leady nie 

je dostatočne efektívna 

 
 
 
 

- BrightTALK 

https://www.brighttalk.com/
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spoločností potvrdilo,  

že zápasia so získavaním nových 

leadov 
 
 

 

- CSO Insights 

https://www.csoinsights.com/


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

B2B marketéri považujú 

aktuálne  

za najväčšiu výzvu 

generovanie kvalitných 

leadov 
 
 
 
 
 

- IDG Enterprise 

http://www.idgenterprise.com/


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

A práve preto vznikla 

táto praktická príručka 

 
 

Na nasledujúcich stránkach sa s Vami 

podelíme o tipy a taktiky, pomocou 

ktorých môžete zvýšiť a zefektívniť 

získavanie leadov - používaním Microsoft 

Dynamics 365 (prípadne jeho predchodcom 

Dynamics CRM). 



Nástroje na generovanie 
leadov 
Moderné technológie ponúkajú riešenia na mnohé výzvy, s ktorými 

sa v dnešnej dobe potýkajú marketéri. Nie je to inak ani pri 

generovaní leadov. Skombinovaním platformy Microsoft Dynamics 

365 s riešením na marketingovú automatizáciu získavajú 

spoločnosti a ich marketéri dva silné nástroje, ktoré im v 

každodennom procese napomáhajú generovať leady – a tie 

premenieňať na lojálnych zákazníkov.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Zvýšenie počtu leadov bolo  

v roku 2016 prioritou  

až pre 61%  marketérov v B2B segmente 

- Regalix 

http://www.regalix.com/


Microsoft Dynamics 365 

 
 

Spravovanie leadov: Dynamics 365 predstavuje skvelé úložisko leadov, poskytujúc 

všetky potrebné informácie a kontaktné údaje na jednom mieste. Lead je možné 

kvalifikovať ako novú obchodnú príležitosť a jedným klikom ho pripísať obchodnému 

manažérovi alebo diskvalifikovať. Platforma ponúka dôležitý prehľad o miere 

kvalifikovania leadov a kvalite práce s nimi.  

 

Monitorovanie leadov: Dynamics 365 umožňuje sledovať odkiaľ leady prišli, ako sa 

ďalej vyvíjajú a v najlepšom prípade aj ako sa menia na príležitosti a následne na 

zákazníkov.  

 

Lead Intelligence:  Rozšírené vyhľadávanie, filtrovanie, zobrazenia a vytváranie 

dynamických marketingových listov v Dynamics 365 napomáha k hlbšiemu 

preskúmaniu toho, čo viedlo k úspešnej transformácii leadu na nového zákazníka.  

 



Riešenie na marketingovú 
automatizáciu 

 

 

Funkcionality na získavanie leadov: S funkcionalitami, medzi ktoré patrí email 

marketing, web intelligence, automatizácia kampaní, intuitívna tvorba landing 

pages, formulárov a pod., poskytuje riešenie na marketingovú automatizáciu 

ideálny nástroj na efektívne získavanie leadov.  

 
Lead Intelligence: Marketingová automatizácia umožňuje zbierať dôležité údaje  

o návštevníkoch webovej stránky a ich interakciách s ňou, čo poskytuje široké 

možnosti na presné zanalyzovanie ich správania a záujmov, ako aj prispôsobenie 

marketingovcýh či predajných aktivít potrebám jednotlivých leadov.   

 
 

Získanie zákazníka: Nástroj na marketingovú automatizáciu pomáha nielen 

získavať nové leady, ale rovnako ich aj efektívne premienať na nových zákazníkov.  

 

 



Tipy a triky 
Existuje viac spôsobov, ako generovať leady. Otestujte nasledovné tipy 

a triky a zistite, čo má najvyššiu pôsobnosť práve vo Vašom segmente. 

  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

3 najčastejšie využívané stratégie  

na získavanie nových leadov sú email 

marketing, content marketing  

a event marketing  
 

-  Demand Metric 

https://www.demandmetric.com/


Email Marketing 
Či už pozývate ľudí na event, vzdelávate ich alebo im 

ponúkate atraktívnu ponuku či inšpiratívny obsah, na 

ich distribúciu svojej cieľovej skupine môžete využiť 

práve email marketing. Vyskúšajte tieto tipy na 

zvýšenie efektívnosti marketingových kampaní:  

 
 

Poznajte svoje publikum 

Na koho zasielate email? Čo ich zaujíma? Kde sa 

nachádzajú? Čím viac odpovedí na podobné otázky máte, 

tým presnejšie viete zacieliť email a poskytnúť tak 

príjemcovi presne tie informácie, ktoré ho zaujímajú  

a týkajú sa ho. Personalizáciou emailov im doprajete 

osobnejší prístup pri spoločnej komunikácii a to, že viete, 

s kým komunikujete.  

 

Ponúknite im hodnotu 

Vaše emaily by mali vzbudzovať dôveru tým, že 

dáte najavo svoj jasný záujem o budovanie 

spoločného, dlhodobého vzťahu namiesto 

jednorázovej snahy niečo im predať. Poskytujte 

im informácie, ktoré odpovedajú na ich otázky a 

riešia problémy, ktorým čelia.  

 

 

 

 

 

 

 

 



 
Majte jasný call-to-action prvok 

Hneď na prvý pohľda by malo byť jasné, aká akcia sa od 

prijímateľov emailu po jeho prečítaní požaduje. Jedná sa 

o vyplnenie kontaktného formulára? Stiahnutie ebooku 

zdarma? Získanie zľavy na produkt či službu vyplnením 

krátkeho dotazníka? Uistite sa, že Váš call-to-action prvok 

je jasný, výrazný a príjemcovi emailu umožňuje vykonať 

želanú akciu jednoducho.  

 

 

Buďte stručný 

Na tento tip by sa nemalo zabudnúť tak pri tvorbe 

predmetu emailu,  ako aj pri samotnom obsahu. 

Predmet emailu by nemal obsahovať viac ako 50 

znakov a telo emailu by nemalo presiahnuť 200 slov.  

 

 
Umožnite zdieľanie 

Nepremeškajte príležitosť na zdieľanie informácií  

o Vašej spoločnosti či Vašej ponuke prostredníc-

tvom sociálnych sietí. Tlačidlá na zdieľanie  

na sociálnych sieťach by preto mali byť súčasťou 

každej správnej emailovej kampane.  

 
 
 

 
 

 





Content Marketing 
Zákazníci chcú v dnešnej dobe získať informácie 

predovšetkým o produktoch a službách, ktoré riešia 

ich problémy, naplňujú ich potreby či odpovedajú  

na ich otázky. Presne na to aj slúži správne 

nastavená stratégia content marketingu, ktorá 

môže inšpirovať potenciálneho zákazníka k tomu, 

aby si na základe odborného a prospešného obsahu 

vybral práve Vašu organizáciu. 

Ponúkame Vám triky, ako vytvárať kvalitný obsah:  

 
Začnite s persónami 

Persóny sú fiktívne osoby, ktoré reprezentujú ideálnych 

zákazníkov. “Zhmotnenie” person Vám napomáha  

k lepšiemu poznaniu svojho publika a jeho potrieb, vďaka 

čomu viete vytvárať presne cielený obsah. Informácie z 

Dynamics 365 a dáta získané prostred-níctvom webovej 

analytiky alebo zákazníckych prieskumov vám napomôžu  

k vytvorenie zákazníckych persón. Ich vytvorenie vám zase 

napomôže k lepšiemu cieleniu kampaní. 

 
Prispôsobte obsah nákupnému cyklu zákazníka 

Obsah by mal zohľadňovať to, v akom štádiu sa 

zákazníci v rámci nákupného cyklu nachádzajú. Osobe, 

ktorá zvažuje nákup a porovnáva možnosti uspokojenia 

svojich potrieb je nevyhnutné dodať iný obsah ako 

osobe, ktorá už nákup zrealizovala. Obsah s cieľom 

generovať leady by mal vzdelávať a budovať dôveru  

vo vašu spoločnosť. 

 

 

http://contentmarketinginstitute.com/
http://contentmarketinginstitute.com/


 

Poskytnite pestrosť 

Ako sa hovorí – sto ľudí, sto chutí. Rôzni ľudia môžu 

preferovať rôzne cesty získavania obsahu, preto je 

dôležité diverzitikovať obsahový mix. Vizuálny obsah, 

medzi ktorý môžeme zaradiť videá, infografiky či 

SlideShare prezentácie sú v dnešnej digitálnej dobe 

vysoko populárne.  

 
Buďte konzistentní  

Na úspešnú realizáciu content marketingu je 

potrebný vysoko kvalitný obsah, ktorý je však 

zároveň konzistentný. Unikátny, informatívny a 

interaktívny obsah má najväčšiu šancu uspieť. 

 
Vyhodnocujte a reportujte! 

Ak neviete vyhodnotiť výkon vášho obsahu, potom 

viete asi len ťažko zhodnotiť, či je Vaša stratégia na 

generovanie leadov úspešná. Merajte a 

vyhodnocujte rôzne typy obsahu rôznymi 

spôsobmi, aby ste sa mohli kontinuálne zlepšovať 

vo Vašom úsilí pri tvorbe kvalitného obsahu. 

  

 



Event marketing 
Konferencie či online eventy, veľké alebo malé 

události, platené alebo s možnosťou účasti zadarmo 

– v dnešnej dobe existujú rôzne podoby a formy 

událostí. Všetky však majú jeden spoločný cieľ – 

generovať leady prostredníctvom aktívnej interakcie 

zákazníka so značkou alebo spoločnosťou. Takáto 

značne osobná interakcia buduje omnoho vyššiu 

mieru zákazníckeho záujmu. Tu je niekoľko tipov, 

ako zorganizovať úspešný event:  

Stanovte si ciele 

Predtým, ako sa zúčastníte alebo ako sami 

zorganizujete event, stanovte si jasné ciele a majte 

realistický pohľad na to, čo ním chcete dosiahnúť. 

Dôležití sú nielen účastníci a množstvo registrácií, ale 

rovnako potrebné je aj zvážiť nastavenie cieľov 

eventu spojených s obratom, ktorý vie priniesť 

spoločnosti z dlhodobého hľadiska.  

 

 

Segmentujte 

Uistite sa, že máte dobrý prehľad o tom, kto sa eventu 

zúčastní. Je vysoko pravdepodobné, že medzi 

účastníkmi budú určité demografické rozdiely - tie je 

potrebné brat do úvahy pri vytváraní posolstva, aby ste 

tak zasiahli každý dôležitý segment.  

 

 

 

 

 

http://www.eventmarketer.com/institute/?id=8146&amp;ContentType=White%2520Paper
http://www.eventmarketer.com/institute/?id=8146&amp;ContentType=White%2520Paper


Edukujte 

Či už hosťujete webinár alebo vystupujete na medzinárodnej konferencii, 

zamerajte sa vždy na edukovanie a poskytnutie pridanej hodoty pre 

účastníkov. Využite príležitosť a predveďte im možnosti, ktorými môžu 

účastníci riešiť svoje problémy namiesto toho, že ich len prevediete svojim 

predajným katalógom!   

 

Buďte kreatívny 

Predstavte si na chvíľu zaľudnenú konferenciu – ako by ste mohli vyniknúť  

v tomto mori predajcov? Tzv. “outside of the box” myslenie je len plus, čo sa 

týka témy Vášho prezentačného stánku, oblečenia, darčekových predmetov 

a iných elementov, ktoré Vás môžu odlíšiť od konkurencie. Pri online 

eventoch môžete zaujať zaujímavými nadpismi a témami, ktoré Vám získajú 

nové leady.   

 
Využívajte technológiu 

Event management riešenie Vám vie poskytnúť dôležitý pohľad na účastníkov  

a informácie o nich, celkovú efektívnosť eventu či ROI metriky. Integráciou 

Microsoft Dynamics 365 s obľúbeným systémom na riadenie eventov môžete 

vidieť údaje o registrácii a účastníkoch na jednom mieste, priamo v CRM 

systéme.  

 



Webová stránka 
Webová stránka je bežnou súčasťou každého 

podnikania. Preto je niekedy až priam 

prekvapujúce, že je internetová prezentácia 

spoločnosti zároveň aj základným stavebným 

kameňom pre úspešnú stratégiu generovania 

leadov.  

Aké sú najdôležitejšie tipy na optimalizáciu 

webových stránok?  

 
Nasaďte landing pages 

Landing pages sú stránky vytvorené so zámerom 

dosiahnúť jediny cieľ – vygenerovať lead. 

Odstránením navigácie, ktorá sa bežne nachádza na 

Vašej webovej stránke zameriate pozornosť 

návštevníka plne na jediný call-to-action prvok 

umiestnený na tejto podstránke.  

 
Používajte formuláre 

Webové formuláre môžete využívať na landing 

pages a webových stránkach na získanie údajov  

o leade, napríklad pri stiahnutí eBooku, registrácii 

na webinar alebo pri vyžiadaní dema či produkt- 

ových informácií. Formuláre by nemali byť príliš 

dlhé – informácie, ktoré poskytujú by mali byť 

relevantné tomu, čo za ne získajú. Nezabudnite  

cez ne pozvať návštevníkov webu aj k odberu 

budúcich noviniek. 

 

94% spoločností 

z B2B a B2C 

segmentu 

považuje landing 

pages  

za efektívne  

 

https://www.marketingsherpa.com/


 
 

Venujte pozornosť optimalizácii 

Search engine optimization (SEO) či optimalizácia webov pre vyhľadávače je 

dynamická, neustále sa meniaca oblasť, preto je nesmierne dôležité držať krok  

s najdôležitejšími zmenami v algoritme od Google. Všímajte si preto drastické zmeny 

v návštevnosti Vašej webovej stránky po akejkoľvek zmene SEO pravidiel. 

Nezabudnite, že SEO ide ruka v ruke s kvalitným obsahom. Pri kvalitnom content 

marketingu budete odmenení poprednými pozíciami pri zadaní podstatných 

kľúčových slov do vyhľadávača.  



Reklama 
Aj napriek tomu, že sa v posledných rokoch  

pozornosť preniesla predovšetkým na inbound 

marketing, je online reklama aj naďalej 

nesmierne silnou súčasťou každej stratégie na 

generovanie leadov.  

Vyskúšajte tieto typy online propagácie: 

Pay-per-click (PPC) reklama 

Umiestnením textovej reklamy hneď na vrchol 

vyhľadávacích výsledkov predstavuje PPC skvelú cestu 

k tomu, aby si Vás zákazník všimol.  

Vďaka zacieleniu na presné kľúčové slová je PPC 

reklama často vysoko efektívna a generuje kvalitné 

leady. Používajte jasné formulovanie textu a 

zaujímavú ponuku pre zákazníka, aby Vaša reklama 

vynikla z davu.  

 

 

 

https://www.wordstream.com/


Bannerová reklama 

Bannerová reklama vie byť vďaka vizuálnemu stvárneniu vysoko efektívna pri generovaní 

nových leadov, aj vďaka širokým možnostiam cielenia reklamy. Bannery môžu byť 

umiestnené na Vami určených webových stránkach alebo zacielené na základe tém 

webových stránok, záujmov návštevníkov webových stránok či prostredníctvom 

kľúčových slov. Tých, ktorí navštívili Vašu webovú stránku, môžete prilákať skvelou 

ponukou pomocou remarketingu.  

 

  



Sociálne média 
Sociálne siete sú bežnou súčasťou aktivít 

moderného marketéra. Spoločnosti si cez ne 

budujú vzťahy so svojimi zákazníkmi a zvyšujú 

povedomie o svojej značke. Ide o ďalší účinný 

kanál, ktorý nesmie byť opomenutý pri budovaní 

stratégie na generovanie leadov.   

 
Vyberte tie najvhodnejšie 

Pri voľbe sociálnych médií nie je ani tak dôležitý 

počet používateľov, ako skôr to, aby ste vybrali tie 

najvhodnejšie práve pre Váš segment a na základe 

toho, kde sa nachádza Vaša cieľová skupina. 

Zabezpečíte si tak efektívnejšiu komunikáciu  

a jednoduchšie zasiahnete Vašich potenciálnych 

zákazníkov.  

 
Priplaťte si 

Pri organickom zásahu sa Vám bohužiaľ nepodarí 

zasiahnuť všetkých potenciálnych zákazníkov,  

na ktorých by ste chceli cieliť Vašu komunikáciu.  

Pri sociálnych sieťach, akými je Facebook, Twitter, 

Linkedin či Instagram však môžete (našťastie) vytvárať 

reklamné kampane a cieliť ich na najpotenciálnejšie 

obchodné príležitosti. Nebojte sa investovať a zvýšte 

dosah Vašich správ.  

 
 

Takmer tretina 

sveta používa 

sociálne siete 

pravidelne  

 

https://www.emarketer.com/




Nadväzujte partnerstvá 

Sociálne siete sú pre mnohých bežnou súčasťou 

každodenného života. Pre mnohých ľudí je to 

miesto, kde si chodia pre inšpiráciu, ktorá vedome 

či podvedome ovplyvňuje ich nákupné 

rozhodovanie. Dôveru prejavujú skôr jednotlivcom, 

ako spoločnostiam. Úspech dosiahnú preto tí, ktorí 

využijú tieto trendy vo svoj prospech – 

nadviazaním spolupráce s ľudmi, ktorý majú silu 

ovplyvňovať nákupne rozhodovanie v danom 

segmente. “Influenceri”, ako môžeme nazvať túto 

skupinu odborníkov v danej oblasti, sú schopní 

dostať Vašu značku do povedomia potenciálnych 

zákazníkov – jej odporúčaním.  

 
Usporiadajte súťaž 

Ľudia majú súťaženie v krvi a milujú pocit výhry – 

sociálne siete sa tak stávajú ideálnym miestom  

na promovanie značky práve touto cestou. 

Prezentácia spoločnosti interaktívnou a zábavnou 

formou vedie k veľmi jednoduchému generovaniu 

leadov, zároveň sa buduje silný pozitívny vzťah 

medzi súťažiacim a značkou. Súťaž je ľahko 

zdieľateľná a môže byť spojená so získavaním 

kontaktných údajov cez formulár.  

 
Experimentujte 

Vyskúsajte rôzne typy postov, reklamných 

formátov či sociálnych sietí a nájdite si tú, ktorá 

Vám prinášajú najlepšie výsledky a generuje 

leady.  



Direct Mailing 
Direct Mailing sa často krát považuje za zastaralú 

taktiku, opak však môže byť častokrát pravdou. V 

digitálnej dobe dochádza k stále väčšiemu 

zahlteniu e-mailami, preto cielenie komunikácie 

cez “staré dobré” poštové schránky môže byť o to 

efektívnejšie. Vyskúšajte tieto tipy a 

maximalizujte potenciál direct mailngových 

aktivít. 

 
Personalizujte 

V dnešnej dobe je základom komunikácie 

personalizácia a prispôsobenie komunikácie 

jednotlivcom, bez ohľadu na formát. Pri direct 

marketingu to viete dosiahnúť segmentovaním 

Vášho listu, pridaním mena recipienta či 

prispôsobením obsahu pomocou demografických 

údajov.  

 
Správne načasovanie 

Štatistiky neustále dokazujú to, že správne 

načasovanie direct mailingu má nesmierny dopad  

na mieru interakcie a odpovedí na túto formu 

komunikácie. Ak napríklad propagujete veľký 

výpredaj, direct mail by mal prísť niekoľko dní či až 

týždeň predtým, ako je akcia spustená. Správa je 

dostatočne “čerstvá” na to, aby na ňu recipient 

nezabudol, no rovnako sa vie na výpredaj pripraviť.  



Viac je niekedy viac 

Zahrňte všetky detaily, ktoré sú nevyhnutné k tomu, aby ste podporili recipienta k 

rozhodnutiu o kúpe, zodpovedajte všetky ich otázky a využívajte atraktívne vizuály, 

priťahujúce pozornosť. Poskytnite im aj rôzne spôsoby, ktorým môžu reagovať na 

Vaše poslostvo – či už prostredníctvom návštevy Vašej webovej stránky, 

telefonickým skontaktovaním spoločnosti, návštevou pobočky či sledovaním aktivít 

a noviniek spoločnosti cez sociálne siete.  

 
Integrujte kampaň 

Podporte posolstvo, ktoré ste komunikovali cez direct mailing prostredníctvom  

e-mail marketingu, reklamnou kampaňou či sociálnymi sieťami. Zdieľaním 

jednotného posolstva cez rôzne kanály sa zvyšuje šanca, že si recipient posolstvo 

zapamätá a zareaguje naň. Nie každý komunikačný kanál pôsobí rovnako na 

všetkých – vďaka integrovanému marketingu zasiahnete jednotlivcov formou 

komunikácie, ktorú preferujú.  

 

 



Vyhodnocujte 
úspešnosť  
Už ste pripravení začať generovať leady vo veľkom? Predtým, ako začnete 

sa však nezabudnite rozhodnúť, ako budete vyhodnocovať úspešnosť 

jednotlivých aktivít – čo, kedy a ako budete merať.  

Existujú viaceré stratégie vyhodnocovania, ktoré môžete využiť: 

✓ Celkové množstvo leadov 

✓ Počet leadov získaných za jednotlivé kanály 

✓ Celkové výdavky za jednotlivé kanály 

✓ Cena ze lead 

✓ Počet kvalifikovaných marketingových leadov (MQLs) 

✓ Počet kvalifikovaných predajných leadov (SQLs) 

✓ Konverzia z MQL do SQL 

✓ Marketingový podiel na predaji 

 

 

 

 

 

Použitie informačných 

panelov v Dynamics 365 

vám umožní vidieť 

metriky, ktoré sú pre vašu 

organizáciu 

najdôležitejšie, aby ste 

mohli neustále sledovať 

vývoj a výkonnosť.   



Ďalšie kroky 
Gratulujeme! Pomocou týchto tipov sa vám podarilo 

vygenerovať  množstvo nových leadov pre vašu 

organizáciu. Ale čo teraz? Lead scoring a lead nurturing sú 

dva nasledovné kroky, ktoré by sa nemali vynechať. 

Lead Scoring 
Nie všetky leady sú rovnocenné, avšak bez efektívneho lead 

scoring systému sa s nimi zaobchádza tak, ako keby boli. To 

znamená, že marketing posúva obchodníkom aj tie leady, ktoré 

nie sú pripravené na nákup. Lead scoring môže napomôcť obom 

stranám dohodnúť sa a vymyslieť adekvátne kroky.  

 
Lead scoring záhŕňa hodnotenie leadov na základe prejaveného 

záujmu potenciálneho zákazníka o jednotlivé produkty spoločnosti 

a na základe pravdepodobnosti, s akou bude realizovať nákup - 

prípadne odhad, za akú dobu bude pripravený stať sa klientom. 

Použitím lead scoring modelu sú záujemcom pripisované body na 

základe ich podniknutých krokov. Napríklad lead, ktorý si stiahne 

eBook dostane 10 bodov, zatiaľ čo iný dostane 25 bodov za 

návštevu cenníka vašej spoločnosti. 

 

 

 

 

Pomocou lead scoringu  

v ClickDimensions môže 

váš obchodný tým rýchlo 

a ľahko určiť, ktoré leady 

je potrebné sledovať. 



Lead Nurturing 
Kupujúci sa zriedka stávajú zákazníkmi  

cez noc, čo tvorí z lead nurturingu dôležitú 

súčasť marketingovej stratégie. Použitím 

nurture marketingu môžete v priebehu času 

odoslať série relevatných posolstiev  

záujemcom alebo zákazníkom. Tieto 

automatizované kampane reagujú na akcie 

príjemcov, čím vytvárajú personalizovanejší 

dojem na vašich potencionálnych zákazníkov. 

 
Napríklad ak záujemca, s ktorým „spolupracujete“, neklikne na určitý link 

vo vašom e-maili, môžete mu poslať doplňujúci e-mail. Na druhú stranu, 

ak klikne na daný link, môžete mu poslať iný e-mail alebo informovať 

obchodníka, aby jednotlivcovi zatelefonoval. 

 
Nezabudnite, že nurturing campaign by mala ponúkať informácie, ktoré 

potencionálny zákazník potrebuje. Neposielajte iba sériu “kúpte teraz” e-

mailov, ktoré nemajú žiadnu reálnu hodnotu. Rozmýšľajte nad typom obsahu, 

ktorý Vášmu leadu pomôže posunúť sa vpred až k lojálnemu zákazníkovi. 

 

  Automatizácia kampaní  

od ClickDimensions vám 

umožní vytvoriť dynamické 

a prispôsobiteľné nurture 

marketing kampane 

pomocou jednoduchého              

drag-and-drop nástroja  

 

 

 

https://www.marketingsherpa.com/


 

Riešenie na marketingovú automatizáciu   

od ClickDimensions  

je natívne vložený do systému Microsoft 

Dynamics 365, sústreďujúc všetky potrebné 

obchodné a marketingové údaje na jedno 

miesto. 

 
Ak chcete zistiť o marketingovej automatizácii 

viac, spoločnosť Millennium vám s tým ako 

lokálny partner ClickDimensions pomôže. 

 

 

Napíšte nám 

 
 

Radi vo Vašej spoločnosti predvedieme  

ClickDimensions v prostredí Dynamics 365 v praxi  

 

 

http://clickdimensions.com/
https://millennium.sk/kontaktny-formular

